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PREAMBULO 


Pana el agricnltor, eomo para todo productor, la comercializa- 
dôn constituye, en gran parte, un problema de adaptaciôn de la 
prodncciân a la demanda, La parte restante, lo que pueda hacer 
el prodnctor para mejorar in situation en el mercado, se limita a 
reducir al minimo los costos en que se incurre durante cada fase 
del prooeeo productivo, hasta Qegar al consumo final. Asi, pues, 
aunque la productién de un articmo de buena calidad y de un tipo 
solicitado serti siempre lo primero que se tenga en euenta, lo se* 
gundo serti conseguir que et productor obtenga la mixima propor* 
ciôn del precio abonado en ültima instancia. Como productor, el 
agricnltor adolece de varias debilidades caracteristicas: a diferencia 
de una fâbrici no puede réajustai con rapides su producddn; con 
frecuenda, aôlo le es poaible bacerlo después de un periodo de tanteo 
que dura varias temporadas. Ademit, gran parte de lo que produce 
d agricnltor no se encuentra en condidones de ser consumido, 
si no es elaborado y puesto en conserva, y de ordinario es tanta 
su abundanda que se precuan instaladones y servidos de almace* 
namiento butante costosos para redbiilo. En tal situacidn, cuando 
el agricnltor esta solo su podd6n résulta muy débit. De no tratane 
de un gran prodnctor, a lo mis que puede aspirai es a unirse con 
otroa productores, y una ves que lo baya kecbo asi, siendo persona 
prudente, no se fiazi de simples arreglos informâtes o fortuitos, 
«mo que preferiri adoptai alguno de los sistemu de cooperadén 
cuya efectividad baya quedado bien probada. En Us piginu, que 
siguen baüarin cuantos estén encargadoe de uesorar a esos agri* 
cuhores, una resefia de los métodoe de comercialixactôn cooperativa 
que ban ido desarroOindose durante largos afios y que se ban adap* 
tado a una cran variedad de neoesidadeo. En conjunto, represen* 
tan una técuea o sistema que ba consegtndo notables éxitos. 

Hace ya mncbo tiempo, y mis afin a résultés de las dos guerres 
mondiales, que Us productores agricoles vienen prestando una 
atandén eada ves mayor a las posmitidades de la comercialixaciôn 
cooperativa. En algunos p sises, eomo Dinamarca y los Estsdos 
Unidoe, por ejempU, las eooperativas agricolas especitHsadas en 



esa funcidn han logrado resultados muy importantes; en otras 
partes del mundo han tenido menos éxito, por hallarse profonds- 
mente enraisada la organixaciôn actual del mercado y por no 
haberse eomprendido bien la téeniea de la comercialixaciôn co¬ 
operative. Por afiadidnra, en algonos paises se han implantado 
régi amen ta riamente sûtemas de comercialixaciôn de productos en 
lo* que las cooperatives suelen tener un puesto reconocido, aunque 
no siempre. De toda esta variedad de casos, se desprenden leeciones 
de especial interne para los agricultores cuyos servicios de comer¬ 
cialixaciôn se hallen aûn en una fase evolutiva. 

La présenté obra comienza con una breve resefla de los prin- 
dpios de comercialiiacidn que tienen una aplicaciôn mis general, 
y pasa despuis a describir los principios de la cooperaciin comer- 
ciaL, la forma de crear y financier una coopérative y lo que hacen 
las de comeraalixaciôn. Très un breve capitulo sobre la contabilidad 
y Hbros que deben llevar, viene otro, el titulado « algunas adver- 
tencias», en que se previene al lector de que la comercializaciôn 
no es una operaciôn sencilla ni fâcil. Después sigue un capitulo 
sobre la multiplicidad de las fanciones que se realiaan dentro de una 
cooperativa comerdal, y otro sobre las ventajas que se obtendrin 
uniendo las coopératives en una estructura piramidal de ôrganoe 

S rimarios, secundarios y centrales o vértices del sistema. Antes 
e peser a exponer toda una sérié de « conclusion es», los autores 
de este trabajo han intercalado un capitulo de ejemplos, enume- 
rando 16 productos distintos y describiendo, por lo que a céda 
uno de elloe se refiere, en qui forma se ha ido desarrollando el mi- 
todo mis acertado de comercialitacidn. La exactitud de estos 
ejemplos ha quedado debidamente verificada en consulta con los 
paises interesados. 

Las conclusion** contenidas en el dltimo capitulo se dirigen a 
todos los que vacilan afin en afiliarse a una coopérative de corner- 
fltalùaeiin. En tinninoe generales, donde mis se necesita une co¬ 
opérâtes comerciales alli donde la competencie entre los intereses 
privados resuite insuficiente para asegurar precios equitativos y 
servicios eficaces. En consecuencia, todo el que proyecte or ganiser 
una cooperative, quienquiera que ses, deberi, antes que nada, 
estudiar cuidedosemente la situa ci ôn, para déterminer si las ins- 
tituciones existantes fundonan ya tan bien eomo lo permitan 
las dnunstandaa, oomparindoUs despuis eon el valor potendal 
del materna eooperativo de comercialixaciôn. Para hacer debida¬ 
mente tal oomparaciôn seri predso conooer con algdn detaüe la 
tdeuiea de comercaalisactôn cooperativa, oonoctmientQ que es, 
paecisamente, cl que ka autores tratau de ofrecer en lu piginu 
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INTRODUCCION 


La humanidad dépende, para «n alimentacién, no silo de nna 
agrioultura y nna petea eficientes, nno de todo el proceso me* 
dunte el cuti se hacen Uegar sus productos a manos dei cornu- 
midor. Todos los eslabones de la cadena de la produccidn deben 
hallarse bien foijados. No s61o ba de sentisse satisfecho el productor 
de la retribucién que redbe, para que siga produciendo, majore 
eus métodos e incremente su rendimiento, sino que el consumidor, 
por su parte, tendrà también que estar seguro de que no paga nada 
mis que el precio equitativo. 

El productor agricole no suele ser persona adinerada. Para 
vencer su pobrexa tiene dos caminos, elevar el valor de su pro* 
ducciôn, aumentando eu cantidad o mejorando su calidad, o ha- 
ciendo ambas cosas a 1a ves, u obtener para si una proporciôn 
mayor del valor del producto. A menudo se le escapa una gran 
parte de éste por lo dispendioso que es el sistema de comerciali- 
zaciôn, o porque su funcionamiento le bénéficia a cl mucho menos 
que a otras personne, taies como el intermediario, el fabricante y 
el financiero, cuya aportaciôn a la industria de la alimentaddn es 
inferior a la suya, pero cuyo poder et mucho mis decisivo. 

La comercializaciôn constituye en la actuaüdad un proceso 
complicado, y ningun agricultor pequefio, por si solo, podri ejercer 
influencia alguna en mis de los dos primeros eslabones de la cadena. 
Diferente es la situacidn cuando los agricultores se unen y acuden 
«on sus productos a un solo punto, en donde los ponen en comin, 
los dasifican con arreglo a una norma uniforme, los limpian, quizàs, 
o los hacen sufrir algün otro proceso que los conserve o los haga 
mis aceptables al consumidor, los almacenan en lugar seguro 
hasta que sean solidtados, los venden en grandes partidas,con 
ayuda de personas que han estudiado los mercados y los precios 
«n d pais y en el extranjero, y que, finalmente, se encargan de 
transportaijos oon toda seguridad hasta d comprador. Todas estas 
actividades desempeflan las cooperativas de comerdalixacün, tipo 
date que ha existido ou varias partes de Europa durante lot dltimos 
80 afios y se ha extendido a eau todos los paisee dd mundo. Hoy 
en dia, no hay, probablemente, ni un solo producto agricole - 
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cereai, frato, legumbre, fibre, nues, jugo—, pecuario o pesquero 
que no manipule, en aiguna étape, una cooperative. En el présenté 
obro de orienteddn se tiene el propisito de analiaar primero, bre* 
vemente, el mecanismo de todas las operarîones de venta, seau 
de caricter cooperativo o privado, y tratar, despuis, de algunaa 
de las caracteristica* que disringuen la comerdanxariin coopéra* 
tiva. Una ves h écho esto quedari aclarado el camino para una 
deseripciôn de lo que hacen dia a dia las cooperatives de comer* 
daliaadôn; de la forma en que son finartdadas; de su modaHdad 
juridica, y de los derechos y deberes de sus sodos. A continu eciôn 
siguen algunas notas sobre la contabilidad y los libros que deben 
Uevar hasts las cooperatives prim arias mis sencillas. 

La oomerdaliudôn cooperative no es, en modo alguso, empresa 
fàcil o libre de riesgos. Por ello se ha agregado un capitulo que 
bien podria titularse AdvtrUncias, ya que en d se describen algunos 
de los peligros con que mis suele tropesarse, aduciéndaae ejemploa 
de varios fracasos rcales que en el pasado ban sufrido las coopéra* 
rivas comerdales que mis promet!an. Luego se examina la cône* 
xùSn entre la oomercialisadôn cooperative y otras formas de co- 
operaddn, como el crédito cooperativo y los economatos, asi como 
la oferta de medios de produccidn agricole, la formaciôn de fédéra* 
dones de oomerrialisadin y el loger que ocupan las cooperatives 
en los Maternas nacionales de intercambio. La tiltima parte de 
este trabajo se dedica a mostrar varios ejemplos de comercialiaa* 
dôn coopéra tiva para los productos agricoles mis importantes. 
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PRINCIPIOS DE COMERCIALIZACION 


Ekasi una ve* un horticultor que envié une banasta con le* 
ckugae al mercado principal de una lejana ciudad. À loe pocoe 
dias recibiô, no el dinen» que esperaba, rino una factura por el 
transporte de eu mercancia. Sintiôse, claro esté, indignado, y, 
«demis, perplejo, No menoe eorprendidos se puedan otroe culti- 
vadone cuando advierten que en lai tiendae ee venden eus legum* 
bree a scie vecee el precio que ellos ban cobrado. Para que taies 
caeos se comprendan, o ee remedien, hay que tener idea de lo que 
es el proceso remerciai. 


El sobrante de la producdôn local 

En una sociedad primitive, el agricultor cultivarà alimentos 
en cantidad sufidente para ri y para su familia; muy pronto, sin 
embargo, se sentir* inclinado a produdr algo mis, para cambiar 
el sobrante con loe aldeanos no agricultorea, oomo el herrero, el 
tejedor o el alfarero del iugar. Cuando este trinque se ve sustituido 
por la venta en dinero no surge, todavia, niagûn problema grave, 

E uesto que ambas partes entienden perfectamente en qué consiste 
i transacdén. El problema se suscita cuando la produccién agri- 
oola va a parar fuera de la aldea, ya sea por haberee obtenido un 
alimento esendal, oomo cl trigo, o el una, en cantidad muy supe- 
rior a la que neoesitea para ri ke habitante* de la aldea, o p orque 
lo eoaechado no puedéa aprovechado ellos mismos, bien porqne 
esté deatmado a la industna, oomo el yute o el caueho, o porque 
se élaboré major en otro dima, oomo ocurre con el cacao o con 
el té. Los articules de esta due tienen que ser objeto de una co- 
merdaÜsackm 


Comerdalizar no es vender ünlcamente 

La oomerdaËsacién no se reduce a la venta, smo que comprende, 
ademés, todm Isa acrividades y pieoeaet de tr a nrf orm a d én que 
requiem d Bevar un articulo cualquiera dd prodnetor al oonsumi* 
dur. La primera faae consiste en saear d prodneto de la granja. 
Lo mis seadOo par» eflo es qne d agrienhor se lo eche al bombro, 
o lo eoloque a kreos de na burro o en un carre de bueyes. Tal vos 
eato la resnhe muy hante, père es lente y le supeae d abandono 
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de lu laboru agricoles, acaso durante varios diu. Une vea llegado 
a la chidad, podré ir con su produeto de cua en cua y venaerlo 
directamente al consumidor, pero lo mis probable serâ que lo vende 
a un tendero, que se lo regateari cuanto pueda; tel ves le deba ya 
dinero, con lo que le veri muy debilitada bu capacidad de trato. 
También ea posible que vende su produeto en un mercedo abierto, 
a eualquier tratante o comerciente, tel ves a un exportador, o al 
propietario de un molino, de una deamotadora de algodén o de une 
fâbrica de tabaco. En ocasiones, lu compras de esa due «e haeen 
nada mis que con fines de upeeulsdén, con la esperansa de eacarles 
un rendimiento lucrativo. ôtras vécu el comprador, a peser de 
obtener una ganancia, no ayuda en nada al produeto en bu marcha 
hacia d consumidor. 


Debilldad del pequefio productor 

El comprador sabe que d agricultor tiene prisa por volver a 
su granja con algûn dinero en el bolsillo; sabe, también, que loi 
labradoru traen su produeto en pequefiu cantidadu y que una 
gran parte del mismo seri de calidad désignai, utari sucio o vendrâ 
mesdado con basura. Por todu estas rasones ofrecerâ un precio 
bajo y al agrieuhor apenu le queda otro remedio que aoeptar. 
Poaiblemente obtendria mejor precio en algdn otro mercado, pero 
si ui fueae, él no lo sabe. En los paises que carecen de un servicio 
de inapeedén, d mercader puede mejorar todavia mas su posiciân 
falseando d peso, de lo eu al se veuga algunu vécu d vendedor 
metiendo piedras en el aaco. Tampoco u raro que loi compradores 
ae coabguen y convengan en un precio que sea ventajoso para 
todos elios. Otras vécu no u d labrador quien va al mercado, sino 
que u d tratante, cou su eamün, d que acude a la aldea a oomprar 
sobre d terreno. Induso puede Uegar a adquirir la coaecha que 
todavia esté en d campo o ea d irbol, pero en eee caao d precio 
aerâ barato de veordad. 


Ventajas del trifico a granel y de la normallzacidn 

Llega hiego un momento, generalmente algo despuéa de que 
d agrieuhor baya regresado a su easa munnurando, en que d eom* 
prador, no et primera sino quiaâs d segundo, d tereero o d cuarto, 
tiene que reaolver en qué forma ha de locrarse mis con las m&tiplu 
«ompna en pequefia escale que ba beebo, y cdmo podri asegurarse 
la ventaja de vender a grand un produeto uniforme, limpio y de 
oan fi u na a. Probablemente existea ya nomaa para efio: los graaos 
y ka frutes pueden au jaxgados por au tamafto, su forma, su oefer 
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y an olor, la lana y el algodôn, por la kmgitud, la future y la fuerta 
de la fibra, y asi encesivamente. Todoa los pequeAot lotea adquiri* 
doa podrin diatribnirse en montones, muobo mayoree, oonforme 
a an calidad. Despué# de todo, laa calidadea mis pobrea no oon 
neceaariamente menoe vendiblea que laa mejorea; irân aimplemente 
a parar, acaso, a mercados diatintoa: la lana fina, por ejemplo, a 
loa tejedorea de pafioa; la lana gruesa, a loa tejedorea de alfombraa. 
El conocimiento de talea mercados forma parte de la capacidad 
técnica del comeràante. 


Al macenam lento 

El problème que ae plantearâ a rengldn aegnido serâ el del al» 
macenamiento. AJgunoa artieuloa son tan perecederos que résulta 
imposible almacenarlos en manera alguna; tal ocurre oon la loche, 
por ejemplo, si no ba quedado transformada primero de algin 
modo. Otros articulos durarân meses o ados, pero a condicién de 
que se les guarde debidamente. Eato supone protecciôn no sàlo 
contra los elementos, sino contra loa ladronea, el fuego y las plagaa. 
Algnnaa veces entrafia el almacenamiento en ftio, la refngeracién 
o congelaciôn, o el depâsito en locales de atmôsfera regulada, como 
aucede con dertas clases de fruta, todo lo cual suele ir precedido 
muy a menudo por alguna operaddn de Hmpiesa o de seeado, 
o ambaa cosas a la vos. Quisi tenga que recurrirse al almacena¬ 
miento cuando la oosecba aea perecedera, o cuando ae produscan 

S rendes cantidadea de una aola vex, que ae oonanman, en cambio, 
nrante todo el ado. La oosecba de céréales que ae recoge en el 
veraao o en el otodo tiene que durai baata que esté lista la prd- 
xima oosecba. Cabe también que un producto agropecuario sea 
prodnddo durante todo el afto, como la mantequilla en Nueva 
Zdandia pero, no obstante, deba aer almacenado durante mis o 
menoe tiempo, baata que ae despache a algdn mercado lejano. 
Lo estadonal no es la prodnoddn, en ocaakmes, sino el consumo, 
como paaa con los abmentos que tradicionahnente se conanmen en 
dertaa fecbaa acflaladas. 


Elaborad6n 

Mucbos producto# agxopecuarios deben aer tranaformados o 
manufacturados en el cnrso de an oomerciaKaacidn, Los prodnetos 
làcteos, la mantequilla y el queso, por ejemplo, que fuemn en un 
priaapio industriaa rurales, ae élaborai abora en übricaa. Ciertos 
juocesos de fabricacidn, oomo la eandenaadAn y pnlvensadda de 
la lecbe, o la fabiieacâdn de be lado a y de eaeefaa, no son reabsables 
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mis que en un gran establecimiento moderno. Otras formas de 
elaboraci6n de productos agricolas que pertenecen a la misma 
catégorie y que inmediatamente acuden a la memoria, son la mo- 
lienda de cereales y la obtcnciôn del vino, el prensado de semillas 
y nueces oleaginosas, el desmotado del algodôn, el devanado de la 
seda, la coagulacidn del caucho, el curado o enlatado de la carne, 
la desecaciôn o el envase de frutas y legumbres, la extracciôn y 
refinado del azûcar, el secado del tabaco, etc. 


Finanzas 

La mayoria de cstos procesos de elaboraciôn requieren capital, 
unas veces poco, otras mucho. Se précisa espacio, resguardado de 
los elementos, asi como maquinaria, que unas veces podrâ ser pe- 
queôa y sencilla, como una prensa de aceite, y otras voluminosa 
y complicada, como la de una refineria de azücar de remolacha. 
La fuerza motriz se necesita para poner en movimiento la maqui¬ 
naria y a veces se requiere también alguna materia prima auxiliar, 
como la sal, para fabricar mantequilla o curar el tocino. Hay que 
contar también con materiales de envase para el producto acabado, 
hoja de lata, papel, madera, etc. MuchaB veces conviene poseer 
una marca registrada, para lo cual hay que sacar una patente; el 
empleo de la marca de fibrica implica, a su vez, la publicidad, la 
cual sirve para aumentar las ventas pero exige un gran desembolso 
previo. Mientras tanto, hay que pagar salarios, mantener en orden 
los edificios y talleres y, a menudo, guardar en almacén cantidades 
considérables de productos sin vender todavia. El pago en efectivo 
al productor o, tal vez, algün anticipo, antes de que haya entre- 
gado su producto, significa también que el mercader ha de tener 
a mano dinero en efectivo, aun cuando, eventualmente, se béné¬ 
ficié al obtener el producto màs barato, o al exigir al productor 
que le abone un tipo elevado de interés sobre su préstamo. Para 
todo esto la empresa comercial dispone de medios con que obtener 
capital de sus accionistas, banqueros y otras personas que no lo 
prestarian a ningün pequefio productor. 


Informadôn de mercados 

En este breve capitulo no es posible explicar todas las fases 
que ha de pasar un producto pecuario o de la tierra, para Uegar 
ae la granja al hogar del consumidor. Tampoco se ha dicho gran 
cosa sobre el conocumento de los mercados, ni acerca de la forma 
en que varian los precios, todo lo cual tiene tanta importancia 
para el comerciante de éxito que en la actualidad hay personas 



dedicadas exclusivamente a proporcionarle la llamada « informa- 
ciôn de mercados»: el vender en los mercados extranjeros, en par- 
ticular, exige conocimientos especialeg. Tampoco se ha hecho men- 
ciôn alguna del papel que desempeSa el Estado, el cual ha creado 
en algunos paises j un tas de comercializacidn o de exportaciôn para 
que fijen las condiciones en que han de negociarse los articulos mas 
importantes. Pero tal vez baste con lo ya dicho para mostrar que 
la comercializaciôn es una actividad muy compleja, en la que 
entran en juego grandes cantidades de dinero, fâbricas, mâquinas, 
vehiculos, puertos y ferrocarriles, y de la que gran numéro de per- 
sonas expertas, que no son productores, saca su medio de vida. 
Parte de este compücado proceso es necesaria y représenta un ver- 
dadero servicio: otra parte, por el contrario, no es sino resultado 
del egoismo o del fracaso en modemizar métodos anticuados, sin 
que se beneficien con ello ni el productor ni el consumidor. Aôos 
enteros transcurren a veces hasta que se descubren y adoptan sis- 
temas econômicos sencillos para la manipulaciôn. 

En todo momento hay una lucha empeôada entre el productor, 
de un lado, y, de otro, los mercaderes, los fabricantes y todas las 
demâs personas que manejan el producto, cada una de ellas tra- 
tando de obtener para si un porcentaje mayor del precio final que 
paga el consumidor. Guando el producto tiene que ser elaborado 
râpidamente, para que se conserve en buenas condiciones, hay que 
tomar todas las medidas necesarias, incluso antes de que pueda 
enviarse al mercado. En taies casos al productor no le es posible 
retenerlo y buscar otro comprador, no poseyendo, por tanto, un 
gran poder de trato. En estas circunstancias y siempre que el agri- 
cultor se vea supeditado a los anticipos del mercader, este ültimo 
podrâ extender su intervenciôn hasta la propia granja, llegando 
incluso algunas veces a decirle al agricultor qué clase de producto 
ha de cultivar y encargândose él mismo de hacer las labores de 
rociado necesarias y recogerlo. 


Complejidad y variabilidad 

No debe pensarse, en fin, que la comercializaciân y sus proble- 
mas sean siempre idénticos; en realidad, evolucionan constante- 
mente. Cambian los hâbitos y gustos de los consumidores; se in- 
troducen nuevos cultivos o nuevos métodos de explotaciôn; a veces, 
el mercado no se adapta con la suficiente rapidez. De nada sirve 
que el agricultor introduzca un nuevo producto si nadie esté dis- 
puesto a comprar, transportât y persuadir a los consumidores de 
que les gustara comerlo o llevarlo puesto. Por otra parte, muchos 
producto# naturales tienen que hacer frente en la actualidad a un 
competidor artificial o « sintético»: la seda y el algodôn han de 
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rivalizar con el rayon y el nilôn, la mantequilla con la margarina. 
Algunas veees el bénéficiai sera el propio productor agricola, 
pues éste, que no harâ nunca botones de nâcar, puede mu y bien 
hacerlos con caseina, forma de leche en polvo que es muy fâcii 
de fabricar en una lecheria coopérative. 

Todo esto hace de la comereializaeiôn una operacion complicada 
y en ocasiones difïcil, pero signifiea, también, que existen diversas 
oportunidades al alcance de personas despiertas e inleligenteo. 
Todo sistemn de comereializaeiôn, por sencillo o complicado que 
sea, précisa de constantes réajustés, para que se mantenga barato 
y, al propio tiempo, sensible a los nuevos métodos y adaptable a 
todas las innovaciones. A veces las personas ocupadas en un deter- 
minado sistema no se sentirân, por razones egoistas, incbnadas a 
admitir ninguna neeesidad de cambio; en otras ocasiones, los que 
estân colocados en los dos extremos de la cadena de la comercia- 
lizaciôn, o sea, el productor y el consumidor, se hallarân prediapues- 
tos a suponer que el intermediario les résulta demasiado caro. 
También puede ocurrir que la mâxima oportunidad de mejora- 
miento radique, mâs que en ninguna desviaciôn de las utilidades 
del intermediario, en la reducciôn de costos, merced a una gestion 
conjunta y a lu implantation de métodos comcreiales verdadera- 
mente progresistas. 
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COMERCIALIZACION COOPERATIVA 


Dos objetivos principales 


La coniercializaciôn coop<Tativu es rl sistema mediante cl cual 
un grupo de agricultures u horticultures se unen para llcvar a cabo 
uno sulo o todos los prneesos descritos en cl capilulo anteriur. Lu 
haeen con dos objetivos principales, por lu racrios: en primer lugar, 
cunfian en poder racionalizar el propio sisteraa de comerciuüzacidn, 
en manejar productos mejor clasificados y envasados en rnayores 
cantidades, en emplear maquinaria moderna y eliminar mélodos 
anticuadoH e intermediarios inneeesarios, y, en segundo lugar, 
esperan asegurarse una parte mayor del precio que nbona cl eom- 
prador final, o sca el consumidor. Si consiguen cl primer ohjelivo 
—simplificar y abaratar cl paso de las mercaneias a traves del mer- 
cado— esperarân reeibir una retribuciôn monetaria mâs elevada, 
sin hacer subir cl precio de consunao, cosa importante puesto que 
si aumentase dicho precio tal vez llegara el consumidor a comprar 
en menor cantidad. 


Actuaciôn conjunta de productores 


Cuanto mayor sea el margen entre los precios de producciôn 
y los de consumo, cuanto mâs reducidos sean los mercados y cuanto 
mayor sea la magnitud y la frecuencia de los cambios de precios, 
tanto mâs nccesaria se harâ la cooperativa. Iiay que reeordar, 
no obstante, que a veces se forman cooperativas para solucionar 
alguna dificultad especial susceptible de ser eliminada râpidamente 
merced a la acciôn conjunta y por ubra, quizâs, de otras causas. 
Entonces, la cooperativa, de seguir funcionando, tendra que so- 
brevivir gracias a su propia eficiencia como organizaciôn comercial. 
Observémoslo un poco mâs de cerca, para comprobar en que forma 
es ello posible. En primer lugar, la manipulaciôn de cantidades 
relativamente grandes, de una sola vez représenta por si sola una 
ventaja, pues no solo es posible asi hacer mejores negocios con 
compradores de mayor importancia, sino que, ademâs, cuando el 
producto afluye diariamentc, cabe también la posibilidad de scr- 
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virse de personas honradas y competentes que dediquen todo su 
trabajo a la recepciôn, almacenamiento y venta de aquél. Si se 
précisa realizar alguna clase de élaboration, sera posible entonces 
tener funcionando una mâquina todo el dia, o noche y dia, qui- 
zâs, y si no todo el aflo, por lo menos durante semanas o meses 
enteros, sin interruption. Esa mâquina séria demasiado cara para 
el pcqueno cultivador, el cual, por si solo, no se serviria de ella 
mâs que unes cuantos dias o quizâs unas pocas horas, resultando 
lucrativa ünieamente cuando quepa la posibilidad de que funcione 
sin parar, salvo para limpiarla o repararla, y de que se reparta el 
gasto que entrane su adquisicion entre todos los miembros del grupo. 

Uno de los puntos mâs importantes en favor de la cooperaciôn 
comercial es su accesibilidad a todos los agricultures, grandes y 
pequeôos, y no solo a los que explotan las mejores granjas o viven 
en una ruta conveniente. El comerciante mâs eficienté podrâ pro- 
porcionar buenos servicios a un agricultor que le ofrezca un pro- 
ducto de buena calidad, en cantidades suficientes y en un sitio de 
fâcil acceso para su transporte en camion; pero se prcocuparâ mu- 
cho menos del peque&o agricultor que no tenga mâs que unos 
pocos productos para vender y viva a varios kilômetros de distancia 
o al término de alguna senda a medio hacer. La cooperativa, en 
cambio, acepta a todo cl que esté enclavado en su sector de opera- 
ciones y dispuesto a hacer cuanto pueda y a cumplir las normas 
establecidas, sin concéder favores especiales a los cultivadores 
mâs importantes ni a las explotaciones mejor situadas. 

Esto no quiere decir que se pague el producto de mala calidad 
al mismo precio que el selecto, ni que aquél sea aceptado sin pro¬ 
testa. Hay afios, naturalmente, en que ha llovido demasiado, o 
en cantidad escasa, o se ha sufrido una helada tardia, o un ven- 
tarrén abrasador, y todo el producto es de mala calidad, sin que 
nadie tenga la culpa de ello; pero con frecuencia la mala calidad se 
debe a la indiferencia del cultivador, a su falta de conocimientos 
sobre los mejores métodos de explotaciôn, a no haber empleado 
buenas semillas, abonos o animales, al descuido en la recolecciôn 
y a no haber conseguido que la cosecha se conservara limpia y seca 
hasta el momento de su entrega. La cooperativa trata de mejorar 
el producto mientras éste se encuentra todavia en el campo, recu- 
rriendo para ello al consejo, haciendo la demostraciôn de nuevoe 
métodos, estimulando a los agricultores para que observen y lleven 
registros y suministrândoles las herramientas y materias primas 
necesarias para una producciôn de buena calidad. Inciuso pueden 
Uegar a asesorarles sobre la clase de cultivo a que deben dedicarse, 
ya que, con toda probabilidad, conocerân mucho mejor que el 
peque&o agricultor, por su propia cuenta, las variaciones de la 
demanda en los mercados mundiales. 
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La cooperativa como sa!vaguardla contra los cârtels de predos 

La cooperativa comercial realiza la labor del comerciante, pero 
como actüa ünicamente en beneficio de los agricultores, bus afilia- 
dos, no tendria sentido que tratara de obtener grandes beneficios 
reduciendo para ello en todo lo posible los precios que abona a los 
agricultores. No tiene, pues, sitio en ningûn cârtel de precios, como 
el que puedan formar los comerciantes particulares. La coopera¬ 
tiva, por el contrario, constituye una garantie contra tal determi- 
naciôn monopolista de los precios. Las cooperatives no especulan; 
no compran productos en grandes cantidades para retenerlos en 
espera de que suban los precios, aunque, en ocasiones, asi suceda 
normalmcnte, como en el caso de los huevos, que pueden almace- 
narse para su venta cuando el precio se halle menos deprimido 
por la plétora estacional del mercado. Ahora bien, retener un pro- 
ducto fuera del mercado nada mâs que por si fuera posible esti- 
mular con ello los precios, es una forma de eBpeculaciôn suscep¬ 
tible de ocasionar grandes pérdidas. A la cooperativa no le corres¬ 
ponde el aventurar en el juego los medios de vida de sus socios; 
su objetivo, mâs bien, se reduce a mantener los precios lo mâB 
Armes que sea posible. 


Servicios de crédito 

Como ya se ha dicho, los agricultores suelen estar en deuda 
con los mercaderes y éstos, con frecuencia, tienen que pagar el 
producto semanas, o incluso meses antes de venderlo, para lo cual, 
o tienen que contar con fondos propios o han de tomarlos presta- 
dos de un banco o de otras fuentes de crédito. El endeudamiento 
del agricultor se debe, sobre todo, al largo intervalo de espera que 
media entre la siembra y la recolecciôn de una cosecha, entre el 
nacimiento de un animal y la venta de su leche, came o lana. A 
esto se Uama el « ciclo de producciôn», el cual implica que el agri¬ 
cultor tenga que vivir y proporcionarse alimentos y vestido para 
él y para su familia durante seis meses, o incluso un aâo, antes de 
percibir ingresos en efectivo. Entre tanto, no obstante, ha de hacer 
frente a ciertos gastos de producciôn. Tendrâ que proporcionarse 
animales de tiro y herramientas. Los animales habrân de ser ali- 
mentados. Para todo ello podrà acudir al mercader, el cual estarâ 
dispuesto, si el agricultor goza de buena reputaciôn, a proporcio- 
narle sus suministros a crédito, e incluso adelantarie dinero. Pero 
el precio serà alto y el agricultor, en algunos paises, muy bien 
puede encontrarse, al final del afio, con que debe reintegrar hasta 
una mitad mâs de lo que le fué adelantado. 

La cooperativa comercial puede solucionar esta situaciôn, ine- 
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vitahlc e intrinscca a la producciôn agricola, de una o dos formas: 
o haciendo un anticipa de sus fondos propios, hasta dos tereios 
quizâ de] valor probable de la coseeha que ha plantado el agricul¬ 
tor, o enviando a este a alguna eooperativa de erédito vecina. En 
eualquiera de esos dos casos, las dos partes dan por entendido 
que se ha contrat ado un prf-stamo por un perîodo determinado de 
meses, a un lipo eonvenido y moderado de intercs, fâcilmente 
costeable eon el preeio reeibido por la coseeha, cuando esta sea 
vendida y llegue la fecha de vencimiento del préstatno. De esta 
forma no solo ha llenado la eooperativa las necesidades economicas 
del agricultor de la manera mâs barata posible, sino que, ademâs, 
le ha dado una oportunidad para darse ruenta de su propia situa- 
eiôn econômiea, cuestiôn esta sobre la cual tienen muchos agricul- 
tores ideas harto conlusas. 


Fluctuaciones de precios 

Como se sabe, en muchos paîses y para muehas eoseehas no hay 
dos anos igualcs. En los paises vitieultores se reeuerdan durante 
generaciones enteras los aùos que produjeron los « grandes» vinos 
y se les cita con revereneia. También se reeuerdan las eoseehas 
abundantes, cuando se aharrotaron todos los graneros y hubo que 
guardar el grano en eseuelas e Iglesias. Lo mismo ocurre eon los 
aôos malos, en que virto la langosta, o no llovio o se cosechô la 
mitad o menos de la cantidad prevista. La abundancia, por desgracia, 
no signilica siempre prosperidad para el agricultor, La coseeha 
puede ser tan voluminosa que no se encuentre comprador para 
toda ella, y entonces bajan los precios, tal vez muy rapidamente. 
Al mercader no le interesa gran cosa el nivel de los precios, con tal 
de que logre prever si van a subir o a bajar y con que rapidez. Lo 
que le importa es el margen entre el preeio a que ha comprado al 
agricultor y el preeio a que vende al molinero, al corredor de al- 
godôn o al conservero. En un ano malo, el mercader tratarâ, tal 
vez, de aumentar su margen de utilidades, para mantener asî sus 
ingresos al mismo nivel, lo que darâ como consccuencia que el 
consumidor tenga que pagar mâs, sin que el productor obtenga 
todo el beneficio correspondante. En la comercializaciôn eoopera¬ 
tiva el margen no sirve mâs que para hacer Trente a los gastos mâs 
imprescindibles, no para proporcionar beneficios a ningün inter- 
mediario que desee sacar partido de cualquier situaciôn de escasez. 

La eooperativa debe contar con un margen razonable para sus 
operaciones, o de lo contrario perderâ dinero; pero lo que le in¬ 
teresa primoTdialmente es mantener los precios a un nivel que, a 
largo plazo, sus soeios estimen lucrativo. Para ello tratarâ de in- 
tensificar las ventas de los productos que no sean perecederos, 
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o que se conserven en buen estado durante todu cl tiempo reque- 
rido. Tal vez acumule fondus que sean utilisables para sufragar 
los gastos de funcionamiento de la eooperativa durante algun afio 
malo, haciendo asi posible la entrega al socio agricultor del precio 
cobrado casi integro, y seguir trabajando con un « margen» escaso 
o hasta inexisteute de utilidad para la propia eooperativa. Quizâ 
llegue incluso a implantar algun sistema especial de seguro de pre- 
cifjs, de mancra que si las entregas de alguna cosecha perecedera, 
romo las legumbres, realizadas en determinado dia, tuviesen que 
ser destruidas por faîta de comprador, sus cultivadores percihan 
todavîa algun dinero para poder seguir adelante hasta que se re- 
cobren los mercados. Por ultimo, la ventaja no estriba simple- 
mente, para el agricultor socio, en conseguir siempre un precio 
mejor o mas firme, ni en que se le ayude a cultivar mas o mejores 
cosechas. Todn superâvit que tenga la eooperativa al conduit el 
ano, al cerrarse los libros, lo que sobra un a vez pagados los gastos 
de funcionamiento, y que al mercader privado le representaria una 
utilidad, se convierte en propiedad de los afiliados de la coopéra* 
tiva. Naturalmente, hay que tomar medidas respecto a las réservas 
de que ya se ha hecho menciôn, o para los nuevos gastos que exijan 
los nuevos edificios, o la nueva maquinaria; pero el rémanente se 
reparte entre los socios en proporcion al volumen de sus negocios 
dentro de la eooperativa, al numéro de sacos de trigo, kilos de café 
o litros de leche que le han entregado durante todo el ano. De esta 
forma se convierte en una « bonificaciôn al cliente », al socio en este 
caso, lo que, en realidad, supone una adiciôn al precio que este ha 
recibido ya. 

Para resumir: El propôsito de toda eooperativa de comerciali- 
zaciôn consiste en la venta directa de los productos de sus afilia¬ 
dos, en el mercado mas conveniente y en el estado que atraiga al 
mejor precio. Proporciona idéntico servicio a los grandes y a los 
pequenos cultivadores; ayuda al socio a producir el mejor articule 
y el que se halle en mas demanda; le reconoce el peso justo; lo cla- 
sifica de manera que obtenga el precio mâs alto para cada una de sus 
calidades, en beneficio del cultivador; trata de manipuler la cosecha 
con limpieza, sin danos ni desperdicios, de modo que aumente y 
no disminuya de valor. La coopérative defiende las prâcticas co- 
merciales mâs justas y emplea su infiuencia contra los cartels y 
contra la manipulaciôn de los precios. Con sus anticipos, en buenas 
condiciones, ayuda al miembro a costearse sus medios de vida 
mientras aguarda a que madure su cosecha. Hace lo que puede 
para igualar la diferencia entre los afios buenos y los malos; re¬ 
parte todo superâvit entre los afiliados en proporcion a lo que 
hayan contribuido al volumen de negocios de la eooperativa; y 
da a los agricultores una comprensiôn mejor de todas las fases del 
proceso de comercializaciôn. 


13 



Lo que no puode hacer una cooperative es conseguir que ei pre¬ 
cio mundial de un producto cusîquiera aea siempre elevado o, 
eiquiera, firme. £1 éxito o el fracaso de la recolecciôn, las politicas 
oficiales de importaciôn y exportaciôn, todo ello queda al margen 
de sus atribuciones y, en definitiva, la àltima palabra corresponde 
siempre al consumidor. 

Lo que si puode hacer una coopérative es regular los gastos de 
comercializacidn de los productos agricolas de manera que estimen 
satisfactoria el agricultor y el coxnprador final. 
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COMO SE FORMA UNA COOPERATIVA 


La idea de formar una cooperative para comercializar uno o 
varios productos agricoles se les habrà ocurrido primero a los pro- 
pios agncultores, o, tel vez, a alguno de ellos que haya viajado 
y visto como se hacen esas cosas en otros sitios; asi, por ejemplo, 
las cooperatives lécheras de la Francia occidental deben su naci- 
miento al hijo de un labrador que habia observado en acciôn las 
cooperativas de esta clase en la frontera suiza, cuando hacia el 
servicio militar. Puede suceder, sin embargo, que los agncultores 
sean gentes de hàbitos muy arraigados, demasiado ignorantes de 
otros métodos, demasiado recelosos o demasiado timidos para ini- 
ciar algo totalmente nuevo. Cuando asi sucede, la iniciativa debe 
partir de fuera, de un organizador especialmente capacitado para 
ello, por lo general, que trabaje a las ôrdenes del gobierno o a las 
de alguna organizacion independiente que trate de mejorar la 
agricultura o la condiciôn de lo« campesinos. Pero aun cuando el 
primer paso lo den los propios interesados, lo mâs prudente serâ 
que, antes de llevar muy adelante el proyecto, se asesoren debida- 
mente de alguna persona imparcial. 


Investigadones preliminares 

^Qué debe saber el organizador o jefe de grupo antes de reco- 
mendar la fupdaciôn de una coopérative? En primer lugar, deberâ 
tratar de conocer en detalle cômo se vende el producto en las cir- 
cunstancias del momento: quién lo compra y dônde; cômo y por 
quién es transportado, limpiado y almacenado; cuânto tiempo se 
requiere para hacerlo llegar al consumidor y por cuântas manos 
ha de pasar; si la comercializaciôn dura todo el afio o esté reducida 
a una corta temporada; y que dinero se invierte antes de la venta 
final del producto y durante cuânto tiempo se necesita. Importa 
también saber si los agricultores no coneideran satisfactorio el 
sistema de comercializaciôn existente, sea porque los comerciantes 
estân en situaciôn de lograr un precio demasiado barato o porque 
la cadena de distribuciôn se encuentra mal eslabonada; pues, evi- 
dentemente, el sustituir a comerciantes efidentes que sean buenos 
Compradores resultarâ mâs dificil empresa que la de reemplazar 
sistemas anticuados y antieconômicos. 
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Comienzos modestos 

Muy raras veces conviene que la cooperativa de agricultores 
trate de reemplazar de una vez todo el sistema de comercializaciôn. 
Probablemente no darâ, para empezar, sino uno o dos pasos; tal 
vez no vaya mas alla de la recogida del producto y su venta en el 
mereado que ofrezca el mcjor precio. Posteriormente le sera posi- 
ble hacerse cargo de procesos mâs avanzados. Con todo, importa 
que alguna persona con experiencia décida cuâles son las fases 
del comercio que ofrecen un campo mâs prometedor a la coopéra¬ 
tion. Para ello habrâ que tomar en consideraciôn varios extremos. 
La coopération dcbe constituir un todo completo por si miema. 
No debe résultat demasiado costosa durante el primer ano, poco 
mas o menus, ni demasiado dificil para que la Ueve adelante gente 
inexperta. Tampoco debe dar por consecuencia inmediata ningûn 
e.onflicto con un crecido numéro de intereses creados. La coopera¬ 
tiva, de por si, tropczarâ con bastantes dificultades para que, por 
anadidura, hc esfuerce en crearse enemigos. 

Esta cuestiôn de dar el primer paso tiene también otro aspecto: 
por evidenciadas que estén la ineficacia de los métodos actuales 
de comercializaciôn, la codicia de los interraediarios y la suficiencia 
de cualquier acciôn directa al alcance de los productores para rea- 
lizar un cambio muy beneficioso en su favor ,;estân los productores 
mismos dispuestos a haeer ese cambio? Los convencidos ^no son 
mâs que unos cuantos dirigentes? ^Son, quizâs, unos cuantos agri¬ 
cultures ricos, que no hun comprendido bien la idea de la coopéra- 
ciôn pero creen haber encontrado la forma de hacerse comcrciantes 
ellos mismos, sin preocuparse mucho del bienestar de sus vecinos 
mâs pobres? Por otra parte, si parece existir una adhesion gencrali- 
zada a la nueva idea, £st* reduce simplemente a un deseo de rem¬ 
placer al organizador, que es una especie de funcionario, con el 
cual la prudencia aconseja estar a bien? *0 sc funda todo ello en 
alguna confusa idea de los beneficios énormes e inmediatos que la 
cooperaciôn va a acarrear? En esta coyuntura, el organizador ten- 
drâ que analizar su propia conciencia y preguntarse si, con la 
ansiedad de conseguir que se haga algo, no ha forzado un poco 
el ritmo y pintado un cuadro demasiado optimista de los bénéfi¬ 
ces que se van a recoger, sin haber explicado lo suficiente las difi¬ 
cultades con que se va a tropezar. 


Obligadones y derechos 


Debe tenerse siempre présente que a los afiliados a una coope¬ 
rativa al mismo tiempo que se les conceden nuevos derechos, se les 
pide que asuman nuevos deheres, Los socios tienen que contribuir 
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a 1ns fondus de la cooperativa, que eutregur a ella su produc tu, 
no de tarde en tarde, ruando tengari garnis de haeerln, sino eon 
toda regularidad. Ademâs deben esperar que la eulidad de su pro- 
dueto se juzgue con exactitud y han de ohservar eierta disciplina 
<■» el desenipeno de sus ohligaeiones. Si lus soeios pierden todo 
in te rés una vez hechas las primeras entregas; si se dejan tcntar 
por los preeios mâs elevndos que les ofreeen los eomereianles eon 
ese objeto, preeisarnente, v, sobre todo, si eslân de tal mariera en 
deuda eon est os ultimos queearecen de libertad para haeer <‘ntregas 
a la cooperativa, aunqi'e asi lo desearan. enfonces la coopérâtiva 
no poseerà el vigor necesario y eorrerâ un constante peligro de 
venirse aliajo. 


Existencia juridica 

Suponiendo que el organizador y los fundadores est en conven- 
eidos de que el proyeeto <-s viable y de que cuenla con el verdadero 
apoyo de los agricultures del distrito, el paso siguiente que ban 
de dar consistirâ en organizar e inseribir la cooperativa en el registre. 

Casi todos los paises del mundo cuentan con disposieiones legis- 
lativas eon arreglo a las euales es posible iundar eoiqierativas: 
una parte del Côdigo de Comercio o una Ley de Asoeiaeiones, o, 
mejor adn quizâ, una ley especiai sobre coopérât ivas. La linaliduri 
de la ley de cooperativaR, en primer lugar, consiste en concederles 
lo que se Uama « personalidad juridica» o « existencia social». Lsto 
tiene importancia ya que, gracias a elle», la cooperativa puede rom- 
prar y vender, invertir dinero, ser propietaria y suscribir eontratos 
en su propio nombre y no en los de las docenas o centenares de in- 
dividuos a ella afiliados. Estos soeios, en realidad, han convenido 
en transferir ciertos derechos y facultades a lu junta de la coopera¬ 
tiva que aetua en ru nombre. 


Estatutos, normas o reglamentos 

Para que el grupo de cooperadores quede inRcrito y constituido 
debidamente en una razôn social, tendra que presentar a las auto- 
ridades unas normas o estatutos en los que rc ponga de manifiesto 
que es lo que se propone haeer, cômo sera gobemado y cuâles serân 
los derechos y deberes de sus soeios. Hasta cierto punto, todos 
esos extremos estàn regulados por la ley, uno de cuyos propositos 
consiste preeisarnente en haeer que la cooperativa se ajuste a una 
estructura fâcilmente identificable y sea una auténtica mutualidad, 
que no sirva de màscara a ningdn interés privado. 
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En las normas constitutives se describen primero los propô- 
aitos de la sociedad; en este caso de comercializar uno o mas pro- 
ductos agricolas, de almacenarlos, transportarlos, elaborarlos, quizâ, 
y de otras cosas, como contraer préstamos o poseer las tierras y 
edificios necesarios para este fin. En segundo lugar, se estipularân 
quiénes podràn ser socios de la cooperativa, en este caso los cultiva* 
dores del producto. En ocasiones, tal vez sea preciso estipular quié¬ 
nes no podrân ser socios: los menores de una determinada edad, 
tal vez los que vivan demasiado lejos para acarrear sus productos 
hasta el centre de reuniôn e, indudablemente, las personas que 
tengan intereses comerciales rivales. Con todo, es contrario a los 
principios de la cooperaciôn que persona alguna quede excluida 
por razôn de su raza, religion o volumen de ingresos, En determi- 
nado pais, cierta propension a que las afinidades tribales deter- 
minasen el derecho a formar parte de las cooperativas hubo de 
ser rectificada en favor de una organizaciôn que abarcara a todos 
los que viviesen a cierta distancia de un mismo camino o linea de 
transporte. 

Las normas constitutivas han de especificar después lo que se 
comprometen a hacer los socios. Cada uno de éstos deberâ aportar 
una cuota al fondo de capital de la cooperativa, por lo general en 
forma de acciones, que se podrân pagar en efectivo o, paulatina* 
mente, con el dinero adeudado al socio por los productos vendidos. 
Las acciones podrân suscribirlas todos los socios por una cierta 
cantidad o podràn variar de valor total, segün el mayor o menor 
uso que el socio vaya a hacer de la cooperativa, es decir, segün 
el nümero de litros de leche, sacos de café o balas de lana que se 
proponga entregar, lo cual a su vez dependerâ, naturalmente, del 
nümero de vacas, ovejas o hectâreas de cafetal que posea. Ahora 
bien, como una cooperativa debe atender a todos sus afiliados, 
no conviene que ninguno de ellos posea la mayoria de las acciones 
ni un gran nümero de ellas, por lo que se sude fijar un cierto li¬ 
mite, y a sea una suma de dinero que no podrâ excederse, o una 
proporciôn fija como, por ejemplo, el quinto del nümero total de 
las acciones. 

También es corriente que Iob socios, ademâs de contribuir al 
capital, se comprometan a entregar toda su producciün a las coo¬ 
perativas, siempre que ésta sea de la dase para cuya manipulaciôn 
fué fundada la cooperativa, (Una sociedad lanera, por ejemplo, 
no querrâ que se le ofrezean hue vos). Esta obligaciün podrâ ser 
objeto de un contrato espedaL, o figurer en las normas de la socie¬ 
dad, pero en todo caso el afiliado no sülo promete entregar su pro¬ 
ducto, sino que acepta d pagar una sanciôn, de ordinario una multa 
si dejare de cumplir su palabra. Esta promesa de entrega es cosa 
import an tisima, porque ninguna cooperativa podrâ comerciar con 
éxito si no le es posible contar con existencias en cantidades que 
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se puedan calcular por adelantado. Ciertas cooperativas aceptan 
productos entregados por personas no afiliadas, lo cual encierra 
sus peligrofi, ya que los no socios ni contribuyen a Iob recursos de 
la coopcrativa ni se hallan obiigados a sus norraas. Lo que suele 
hacerse alguna vez es permitir a los no afiliados que envien sus 
productos durante un cierto tiempo, raientras se cercioran de que 
la cooperativa puede proporcionarles los servicios que necesitan, 
y luego se les pide que ingresen en elia. 

Otro extremo que ha de fijarse en las normas sociales es la forma 
en que sera gobcrnada la cooperativa. A este respecto, la expe- 
riencia y el derecho, que se basa en aquclla, son de ordinario bas- 
tante elocuentes: el poder de una cooperativa résidé, en ultima 
instancia, en la asamblea general de los soeios, cada uno de los 
cuales posee un voto, lo mismo si es agricultor en grande que en 
pequena escala o si posee una acciôn o un centenar. Por lo comûn, 
la asamblea general no se convoca mas que una vez al afio, para 
olr la memoria anual y el balance y elegir la junta o consejo de 
direcciôn. Esta junta se reûne con mucba mâs frecuencia, una vez 
al mes, por lo menos, posee un conocimiento mucho mâs detallado 
de la labor de la cooperativa y se ve obligada a tomar muchas 
decisiones, de pequeôa o de gran importancia. Para el funciona- 
miento cotidiano de la cooperativa comercial babra que designar 
personal retribuido, cl cual serâ responsable ante la junta, pero 
gozarâ de ciertas facultades para desempenar las funciones coti- 
dianas, manejar el dinero y resolver cuestiones de carâcter técnico. 


Empleados competentes y de confianza 

De importancia vital para una cooperativa es el contar con 
empleados honrados, inteligentes y trabajadores, que posean la 
necesaria capacidad técnica y compartan de verdad el idéal de la 
cooperaciôn. No siempre es fâcil ballar todos estos méritos en una 
misma persona. La selecciôn résulta singularmente difïcil en los 
paises en que prédomina el analfabetismo. Un semillero de difi- 
cultades todavia mayor lo constituye el problema de la disciplina 
del personal. Una junta nueva, no habituada a tan incômodo deber, 
si déjà de ejercer su autoridad con la debida discreciôn, podrâ 
comprobar cuando sea ya demasiado tarde que se ba estado pro- 
duciendo un penoso desperdicio de dinero o de otros bienes. La 
eonsecuencia de todo ello, entre los agricultores que ensayan por 
primera vez el sistema de la cooperaciôn, puede consistir muy bien 
en el desencanto y la desiiusiôn, asi como en el râpido derrum- 
bamiento de toda la empresa. Por consiguiente, al fundar una 
cooperativa de comercializaciôn, su junta directive ha de mostrarse 
capaz, primero, de contratar buen personal y, luego, de tratarle 
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con toda amabilidad pcro con toda firmcza, ni cou excesiva indul- 
gcncia ni ton excesiva scveridad. Siemprc que se deseubra algo 
mal hecho, una mera adverlencia podrâ bastar como forma efec- 
tiva de disciplina, pcro nuneu mas de unu o dos veces. En lo suce- 
sivo babrâ que inieiar el doloroso proceso de despedir al emplcado. 
Todo esto lo sabe bien el eomereiante partieular, pero la coopera- 
tiva tendra que aprenderlo y euanto antes lo haga, mejor. 


El dla de apertura 

La eooperutiva podrâ comenzar a funcionar cuando sus normas 
o estâtutos havun sido solcraneinentc aprobados, cosa que de or- 
dinario oeurre mediante su inseripciôn en debida forma. El dia 
de la inauguraciôn suele estar marcado por alguna eeremonia. 
Constituye la oportunidad para que lus socios inspeccionen los 
locales, examinen la pesa automâtica y demis equipo, y aprendan 
que es lo que deben esperar cuando traigan sus productos a la co¬ 
operative: ia clase de reeibo que obtendrân, el tipo de envase y demis 
detalles, la forma en que se efeetuarâ la elasiiicacion y la persona 
a que hnbrâ de apelar el eultivador insatisfecho. También tendrân 
oeasidn de eonoeer e identificar a los empleados de la coopérative. 
Si no va a vivir en los locales riinguna persona, deberân saber a 
que hora estarâ el personal en sus puestos, quién guardarâ las 
llaves, y eômo y quién tendra a su cargo el cdificio y todo lo que 
él encierra. 


Inspecciôn y comprobaciôn de cuentas 

La ley prescribe de ordinario que se realice alguna verifica- 
ciôn, por personas ajenas a la cooperativa, del funcionamiento de 
esta y, en partieular, de su aspecto econômico. Para ello habrâ, 
probablement e, inspectons de cooperativas, al servicio del Estado 
o de alguna organizaciôn de cooperativas, cuyo deber consiste en 
viaitar de vez en cuando todas las cooperativas, las nuevas con 
roâs freeuencia. Estas visitas deben ser de carâcter amistoso y 
resultar de utilidad para un secretario y una junta inexpertos. A 
intervalo» mâs largos, de ordinario una o dos veces ai ano, se cerra- 
rân las cuentas de la sociedad, se harâ ei balance y se verificarân 
los libros, en prévision de la comprobaciôn anual de cuentas. 

Es importante que la junta directiva se eutere plenamente de 
la memoria anual, del balance y el informe de los audit ores y pueda 
explicârselos a los socios. La informaciôn contenida en estos docu¬ 
mentes sirve de base para dos clases de resoluciones importantes: 
^qué se harâ con cualquicr sobrante que haya resultado de las 
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operaciones del ano y que politica comereial deberâ seguirse el 
ano venidero? 

La cooperativa de nueva creacion, incluse euando haya sido 
administrada con todo esmero, arrojarâ probablemente un supc- 
râvit muy pequeno, e ineluso alguna pérdida; pero si esta no f'u esc 
euantiosa, no deberâ causar excesiva alarma. Si quedara algûn 
sobrante, las normas de la sociedad estipularân en que forma habrâ 
de ser distribuido, habilla Cuenta la imperativa necesidad de for- 
mar una réserva financiera, y, ademâs, el principio de que todas 
las cantidades pagaderas a los soeios deberân guardur eierta pro- 
porciôn con el valor del negpeio que cada uno de elles haya pro- 
porcionado a la cooperativa en el curso del ano. 

Fd balance anual y el est ado de cuentas son también documen- 
tos valiosos, porque dcmuestran si la cooperativa ha cometido o 
no equivocaciones de carâcter comereial, euâles son las actividades 
en que ha tenido mâs éxito, si sera conveniente ampliar su compo- 
siciôn y el volumen de sus nogocios y, en tal caso, si se cuenta con 
los medios necesarios para ello. 
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FINANCIAMIENTO DE LA COOPERATIVA 


Desde el principio deben saber todos loa miembros que una 
cooperativa de comercializaciôn requerirâ probablemente un capi¬ 
tal battante considérable. A ellos incumbe la obligaciôn de encon- 
trar el dinero, aunque no serâ necesario que todo saïga de sus pro- 
pios recursos. Probablemente no habrâ que hacer uso de él du¬ 
rante el afio entero, por lo que, para evitar el pago de intereses 
innecesarios, tendra que ser calculada su cuantia por adelantado 
con toda la exactitud posible. 


El capital fijo 

En primer lugar, la cooperativa habrâ de contar con cierto 
equipo permanente. Serâ necesario que disponga de un edificio 
en donde reciba y aimacene también, probablemente, el producto. 
Quiza sea posible alquilar algun edificio, pero en muchos casos 
habrâ que comprarlo o construirlo. Conviene también que el equipo 
aea sencillo, pero si el edificio fuese demasiado rudunentario no 
servira para mantener seco y limpio el producto. Es mâs, en la 
mayoria de los paises rigen disposiciones oficiales que fijan unas 
normas minimas —pisos de cemento, paredes encaladas, un buen 
tejado— para todos los edificios en que Be manipulen productos 
agricoles y en especial los aliznenticios. Tendrân que ser ademàs 
a prueba de ladrones, con cerrojos adecuados en todas sus puertas. 
Esto, junto con el volumen de los productos que hayan de pasàr 
por él, determinarâ la cuantia de los gastos que hay que realizar. 

El problema estriba en detenninar que limite de tiempo deberà 
fijane. Muchas han sido las coopérativas que sufrieron por exceso 
de ambiciôn, invirtxendo todo su capital en locales magnificos s in 
haber conseguido utilizarlos por completo. De otra parte, también 
ha aucedido alguna vez que la cooperativa, excesivamente modesta, 
comenzase a funcionar con un edificio demasiado reducido, vién- 
dose obligada a ampliarlo o reformarlo a los pocos afios, lo que no 
résulta ni tan barato ni tan conveniente como si se hubiera erigido 
desde un principio un edificio mayor. 

Qaro esté que los edificios no lo son todo. Es indispensable 
contar con una bâscula, con muebles de oficina y con una caja 
de caudales para uso del sécrétario y el cajero (que puede ser una 
y la misma persona). También hay que contar con libros de con- 
tabilidad y papel de oficina, impreso especialmente con el nombre 
de la cooperativa y con las columnas y encabesados que convengan 
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a la clase de negocîo que se emprenda. Cuando la cooperativa haya 
de alterar de alguna forma el producto —trillar el grano, prensar 
l a s semillas oleaginosas, convertir la leche en mantequilla y en 
queso— o si tiene el propôsito de clasificarlo de algiin otro modo 
que a ojo o a mano, necesitarâ mâquinas, con frecuencia costosas. 
Si tiene que entregar el producto en un mercado lejano habrâ de 
tener medios de transporte, es decir, en la mayoria de los paises, 
camiones. A este respecte es posible, y algunas veces mas Bâtis* 
factorio, que la cooperativa alquile sus medios de transporte con¬ 
forme los vaya necesitando, y no trate de comprarlos: aunque hay 
otras cooperatives que se han visto obligadas desde los primeros 
momentos a convertirse en propietarias no solo de camiones, sino 
hasta de barcos, para el trâfico comercial entre distintas islas. 

Todas estas cosas, salvo el matériel de oficina, son gastos ini- 
ciales de establecimiento, a los que sera preciso hacer frente antes 
de que la cooperativa se halle en condiciones de comenzar sus ac* 
tividades. Ademâs, hay cobsb que, una vez compradas, deben durar 
mucho tiempo, aunque se vayan deteriorando paulatinamente y 
mâs tarde o mas temprano tengan que ser sustituidas. Los audi- 
tores calculan la « vida » de un edificio o de una mâquina con bas- 
tante exactitud, reduciendo cada afio su valor en los libros de las 
cooperativas, y asignando, al mismo tiempo, ciertos fondos de 
réserva para su eventual reemplazo. Cuando £ste se ha hecho nece* 
sario, el valor de la mâquina o del edificio en los libros de con- 
tabilidad debe haber bajado a cero. Naturalmente, si ocurre un 
incendio, una inundaciôn o cualquier otra catâstrofe, se habrâ in- 
terrumpido inesperadamente la vida del edificio o de la mâquina 
en cuestiôn, motivo este por el cual las cooperativas mâs prudentes 
se aseguran contra taies desastres. 


El capital de operadones 

Otra claBe de gastos que deben preverse antes de que la co¬ 
operativa inicie sus actividades, es la de los llamados « gastos co- 
rrientes», para sufragar los cuales se précisa disponer de un « capi¬ 
tal de operacionesx. En taies gastos van comprendidos los sueldos 
del personal, que probablemente entrarâ en funciones algunas 
semanas antes de haberse vendido el producto y cobrado el precio 
del mismo; los de fuerza motriz, cuando se posee maquinaria (co- 
rriente eléctrica, carbon o combustible liquido); los de agua;losde 
alguna que otra materia prima secundaria, quizâ, como la sal em- 
pleada para fabricar mantequilla, o el cuajo requerido para coa- 
gular el queso; seguramente los de material de envase, como sacos, 
cajas, cestos, sâbanas para la lana, hojalata para la fruta en con¬ 
serva. Algunas de estas cosas son susceptibles de « devoluciôn», 
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y pueden ser utilizadas mas de una vez; pero su vida es también 
limitada y, por lo general, bastante breve. La mayoria sin embargo 
sôlo se emplea una vez. 

Unicamente después de haber previsto lo necesario para costear 
todos esos objetos y servicios podrân las coopératives empezar a 
estudiar de qué forma ban de pagar el producto, a medida que lo 
vayan trayendo sus socios. Unas veces cabrâ la posibilidad de que 
éstos lo entreguen, presencien su pesada y clasificaciôn, reciban 
un volante que indique su cantidad y calidad y se vayan a sus 
casas, a esperar pacientemente a que se venda la cosecha y, even- 
tualmente, se les abone su precio. Lo mâs frecuente, sin embargo, 
es que no puedan aguardar, que necesiten que se les pague de 
inmediato para comprar alimentos y reembolsar las deudas que 
hayan contraido. Algunas veces, cuando el mercado sea incierto, 
la cooperativa podrâ persuadirles a que acepten un pago parcial, 
de dos tercios, por cjemplo, del precio vigente, en la inteligencia 
de que, vendida la cosecha, recibirân la dlferencia. Esto, desde el 
punto de vista de la cooperativa, représenta una garantia Trente 
a cualquier posible baja de precios y, al mismo tiempo, un medio 
de economizar sus inversiones de capital. 


Anticlpos 

Con frecuencia los afUiados no s 61 o desean que se les pague en 
efectivo al hacer entrega de su producto, sino incluso que se les 
hagan anticipos antes de que el producto este listo para el mercado. 
Esto es cosa muy corriente cuando se trata de una cosecha prin¬ 
cipal que no se recoge mâs que una vez al ano, como el trigo o el 
arroz. Es costumbre del comercio hacer anticipos en estos casos. 
Los socios los necesitan de verdad para poder alimentar y vestir 
a sus famihas mientras esperan a que la cosecha madure; proba- 
blemente, harân un gran esfuerzo el primer ano de funcionamiento 
de la nueva cooperativa para prescindir de los anticipos; pero este 
sacrificio y disciplina personal no sera fâcil que se repitan en lo su- 
cesivo, y si la cooperativa es incapaz de prestar una ayuda que se 
puede obtener fâcilmente de cualquier comerciante, se quedarâ 
sin socios. 


Fuentes de capital 

4 De qué procedencia o procedencias sacarà la cooperativa local 
recièn formada todo ese considérable capital? En primer lugar, 
de las acciones de los socios; si estos aportan dinero suficiente para 
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cubrir todo el capital fijo de la cooperativa, edificios y maquinaria, 
ello pondra inmediatamente a la cooperativa en condiciones muy 
prometedoras. En muchos casos, sin embargo, eso no es posible 
y entonces se hace preciso estudiar de que forma y de dônde podrâ 
obtenerse el dinero a préstamo. De ordinario no es posible conseguir 
el préstamo sin una garantis. Esta podrâ consistir en la hipoteca 
del edificio en que va a actuar la cooperativa; o en la obiigacion 
contraida por los propios socios, de hallarse dispuestos a salir ga¬ 
rantes reciprocamente del reembolso del préstamo. 

Hasta ahora se ha dado por supuesto que la ünica obiigacion 
économies al ingresar en una cooperativa de comerciaüzaciôn se 
reduce al pago de una acciôn en dinero. En tal caso, Bi la coopera¬ 
tiva fracasa el socio perderia su acciôn y nada mas. Esto, en rea- 
lidad, no es siempre asi. La acciôn de que se hace responsable el 
socio puede llegar a tener a veces hasta un valor cinco veces supe- 
rior a la suma de dinero entregada. El socio entonces da por enten- 
dido que si la cooperativa se encontrase alguna vez en dificultades, 
o, Bencillamente, necesitase dinero para su expansion, podrâ recia- 
m&rsele, en cualquier momento, que pague las otras cuatro partes 
de su acciôn; pero en ese mismo momento se extinguirian los posi- 
bleS derechos de la cooperativa. Las sociedades que poseen acciones 
de esta clase dicese que son de « responsabilidad limitada » y la 
palabra* limitada» figura en üitimo lugar en su razôn social. Ahora 
bien, existen también coopératives de responsabilidad limitada. 
Lo cual no quiere decir que pueda pedirse al Bocio que en cualquier 
momento suscriba mas capital en acciones, sino, sencillamente, 
que si la cooperativa se viera imposibilitada de reintegrar el dinero 
que ha tomado en préstamo, o cualesquiera otras deudas en que 
hubiese incurrido, todos eus afiliados quadarian obligados a contri- 
buir con una cuota para resarcir la suma exigida. 

Evidentemente, la cooperativa de responsabilidad ilimitada 
podrâ ofrecer mayores garantias al prestamista que la de respon¬ 
sabilidad limitada, y lo mismo ocurrirâ si todos o algunoe de los 
miembros se hallasen dispuestos a prestar una garantia comun 
y solidaria de reintegro para cualquier préstamo determinado. 

No es frecuente que se acepte como garantia del préstamo la 
maquinaria ni el equipo de producciôn, pero no sucede lo mismo 
en cuanto a la cosecha, una vez que esta baya quedado depoeitada 
en el almacén de la cooperativa. En la mayoria de los paises cabe 
la posibilidad de contratar préstamos en dinero contra la garantia 
de un recibo o justificante de almacén, por la cosecha almacenada. 
Este método de obtenciôn de crédito, alguna vez llamado « prenda 
sin desplazamiento de posesiôn», puede ser eficacisimo para re- 
solver el problema del pago inmediato al socio que ha entregado 
su cosecha y quiere volver a su casa con el dinero en el bolsillo; 


25 



pero no constituye una soluciôn compléta para el caso de que el 
Bocio desee un anticipo antes de haber recogido su cosecha. 

Antes de pasar adelante tal vez deba advertirse que, en gene¬ 
ral, los préstamos se dividen en préstamos « a largo plazo», lo cual 
puede significar hasta de veinte anos, cuyo propôsito, generalmente 
es el de garantizar la tierra, edificios y tal vez algunas clases de ma- 
quinaria; a «plazo medio», basta de cinco anos, que son los prés- 
tamos mas adecuados para la mayoria de la maquinaria y otro 
equipo, y a« eorto plazo», de unas cuantas semanas a un ano, como 
màximo, que son los mâs adecuados para el mantenimiento de ré¬ 
servas de productos. 


Préstamos bancarios 

^Qué instituciones existen para que las cooperativas puedan 
contratar préstamos de cualquiera de esas clases? Habrâ, casi con 
certeza, bancos de uno u otro tipo; tal vez se baya organizado todo 
un sistema cooperativo bancario antes de emprender la comercia- 
lizaciôn cooperativa en gran escala. Dondequiera que as! haya 
sucedido, la nueva sociedad podrâ considerarse afortunada, en espe- 
cial cuando las économies acumuladas en las cajas cooperativas 
de aborro locales se reinviertan en bancos régionales o nacionales, 

[ troporcionando asi recursos cuantiosos para bacer préstamos a 
as cooperativas comerciales. A este respecto, sin embargo, es pre- 
ciso bacer una advertencia: la mayoria de los depositantes en los 
bancos cooperativos de ahorro desean tener la posibilidad de reti¬ 
rer su dinero en caso de urgencia, como màximo después de baber 
dado un aviso seis meses antes. No séria prudente, por tanto, que 
el banco cooperativo, régional o nacional, prestara a plazo largo, 
y ni siquiera a plazo medio, una gran parte de sus recursos, por 
seguros que estuvieran sus préstamos. Mucho mâs acertado séria 
utilizar taies depôsitos de aborros para préstamos a eorto plazo 
sobre las cosechas ya almacenadas, reintegrables a los pocos meses. 
Para préstamos a largo plazo existen ya en algunos paises coope¬ 
rativas bancarias especiales de crédito inmobiliario, cuyos recursos 
procédés de la venta de bonos inconvertibles en efectivo con poco 
tiempo de aviso y que, por lo tanto, son mâs adecuados para todo 
financiamiento a largo plazo. 

En muebos paises, sin embargo, el sistema cooperativo ban- 
cario no se encuentra desarrollado, o, tal vez, ni siquiera existe 
atin. Por eso no es extrano que se haya fundado en ellos algün 
banco oficial destinado exclusivamente a dar ayuda al agricultor 
o a las cooperativas agricolas. Dicbos bancos bacen préstamos a 
largo, medio o eorto plazo, segun sea necesario, y a tipos de in- 
terés muy razonables. Esto representarâ una gran ventaja para 
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toda cooperativa recién formada sin recursos propios suficientes. 
Cabe aducir, gin embargo, dog posibles objeciones: el banco oficiai, 
por gaber que tiene a su cargo el dinero de los contribuyentcs y 
estar dirigido por funcionarios y no por hombres de negocios, po- 
drâ protéger sus préstamos mediante disposiciones tan estrictas 
que la cooperativa que los reciba tenga poca libertad o iniciativa, 
y, por otra parte, es posible también que el gobierno se sienta tan 
deseoso de fomentar la cooperaciÔD por razones de politica gene¬ 
ral, tratando asi de mitigar la pobreza del agro, de aumentar el 
abastecimiento alimenticio o de alcanzar incluso otros propôsitos 
igualmente encomiables, que anticipe el dinero con excesiva gene- 
rosidad, sin haber averiguado debidamente la solidez del negocio 
que desee llevar a cabo la cooperativa. En taies nasos, los socios de 
esta, por su parte, se sentirân tentados a aceptar todos los favores 
asequibles y se preocuparân mucho menos de reembolsar al go¬ 
bierno su deuda que si la hubiesen contraido con algün vecino o 
algun banco de la localidad. 

Por lo comün résulta mâs satisfactorio que el apoyo oficiai 
adopte la forma de una colaboraciôn con las cooperativas bancarias. 
No es raro que los bancos cooperativos locales Bcan entidades ver- 
daderamente autônomas que solo manejen el dinero de sus socios, 
al paso que el banco cooperativo nacional, en parte, actüa conio 
câmara de compensaciôn respecto a los bancos locales que poseen 
depôsitos reinvertibles y, en parte también, négocia los emprésti- 
tos e incluso los donativos que concédé algunas veces el gobierno 
nacional. De haber también bancos cooperativos régionales, se en- 
contrarân, probablemente, en una posiciôn intermedia: recibirân de 
los bancos locales depôsitos suficientes para sufragar la totalidad 
o una parte de los préstamos a corto plazo y a plazo medio que 
concedan, pero tendr&n que contraer préstamos de caudales pû- 
blicos, que les facibtarà el banco nacional para los préstamos a 
largo plazo y, probablemente, para sufragar también, por lo menos 
en parte, el considérable volumen de préstamos a corto plazo ne- 
cesario para costear el transporte de alguna de las cosechas esta- 
cionales mas importante, como el trigo o el arroz. 

Nada se ha dicho hasta ahora acerca de los bancos particulares. 
Estos, naturalmente, prefieren negociar con los comerciantes pri- 
vados, hallàndose menos acostumbrados al tipo de garantie que 
les ofrecen las cooperativas. Probablemente, los tipos de interés 
que cobren serân demasiado elevados para estas ultimas. No obs- 
tante, en algunos paiseg, de los cuales son ejemplo el Canada y el 
Reino Unido, los bancos particulares han hecho anticipos consi¬ 
dérables a las cooperativas agricoles, a tipos de interés bastante 
razonables, y lo mismo puede decirse de las cajas locales de ahorro 
en Escandinavia, que no siendo cooperativas, han prestado un apoyo 
muy fuerte a las mismas. 
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Finalldad: la aucosufidenda econômica 


Hasta ahora se han examinado los problemas financieros que 
afectan a la cooperativa recién fundada, la cual no podrâ por menos 
de depender en gran medida de fuentes extranas de capital. Tal 
supeditaciôn no deberâ permitirse que continue indefmidamente. 
El movimiento coopérative debe tratar de conseguir un grado 
bastante alto de autosuficiencia. ,jCt»mo sera ello posible? En pri¬ 
mer lugar, claro esta, aumentando el capital en acciones, convir- 
tiendo las que no hubieran sido compradas sino parcialmente en 
acciones plenumente suscritas. Esto puede hacerse sin agobiar 
al socio, tratando simplemente de convencerlo para que invierta 
en su cuenta de accionista, total o parcialmente, la parte que le 
corresponda del superavit anual, en vez de hacérsela pagar en 
efectivo. Si se le explica que asi es necesario, para robustecer la 
cooperativa y conseguir mejores resultados aun en el futuro, el 
socio, por lo general, darâ su consentimiento. 

Otra fuente de capital que reviste gran importancia es la ré¬ 
serva. Trâtase del fondo en que se ingresa parte del superavit de 
las ganancias que ha habido, por encima de los gastos, al final de 
cada afio. Con frecuencia los estatutos estipulan que una propor- 
ciôn determinada, la mitad incluso algunas veces, de dicho so- 
brante o utilidades, se ingrese en la réserva hasta que esta Uegue 
a igualar al capital en acciones. La réserva podrâ ser depositada 
en un banco, o incluso invertida para hacer frente a algùn futuro 
destino como la ampliaciôn de las instalaciones; pero también 
podrâ emplearse en financiar la actividad comercial corriente, a 
condiciôn de que Be lleve debida cuenta de las reparaciones y sus- 
tituciones que probablemente tendràn que reahzarse, cuidando 
de tener dinero disponible para este propôsito cuando sea necesario. 

La gran ventaja que tienen las réservas respecto a todas las 
demâs clases de capital estriba en que no se paga interés alguno 
por ellas. El dinero tomado a préstamo de un banco estarâ gravado, 
probablemente, con un tipo de interés bastante alto. Las acciones 
suscritas por los socios devengan interés, aunque este no es nunca 
elevado. Las réservas no estân sujetas a interés, pero, en cambio, 
su acumulaciôn supone un sacrificio por parte de los socios, y en 
algunos paises la cooperativa debe pagar impuestos por la canti- 
dad que coloca en réserva cada aôo. Otro método para acumular 
capital es el del a fondo rotatorio a. Trâtase de un sistema usado 
en America del Norte, Bobre todo en relaciôn con las cooperativas 
comerciales. Los socios convienen en que, para proporcionar a su 
cooperativa recursos propios, la junta de gobierno quedarâ facul- 
tada para imponer una contribuciôn por cada saco que del pro- 
ducto entregue el afiliado, o para retener una parte de las utili¬ 
dades que a éBte se adeuden al finalixar el ano. Este dinero, lo 
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mismo si se recauda como contribuciôn que si es una utilidad rete- 
nida, se anota eu la cuenta del socio, en concepto de préstamo 
hecho por este a la cooperativa. Se paga interés por él y, ademâs 
la cooperativa garantiza al socio su reembolso transcurrido deter- 
minado numéro de anos, que no sera inferior, por lo general, a 
cinco. La idea es ciertamente ingeniosa. Evita al socio entregar 
dinero alguno cuando, quizâs, no esté en condiciones de hacerlo; 
se le abona, ademâs, un pequeno interés y, al cabo de cinco o diez 
anos, se le entrega una cantidad global en efectivo. A la coopera¬ 
tiva se le proporciona asi una fuente importante de capital y, 
a medida que aôo tras ano se van imponiendo nuevas contribuciones 
o se hacen nuevas asignaciones de los beneficios, no debe resultar 
dificil reembolsar el dinero adeudado Ilegada la fecha de vcnci- 
miento en la cual se prometio efectuar su reembolso. 

Otra de las ventajas consiste en que a los socios que se retiran 
de la agricultura se les devuelve una gran parte de la cuota que han 
aportado al capital de la cooperativa. Cuando se funda una de éstas 
no siempre se recuerda que sus adliados envejecerân y que, trans- 
currida una veintena de afios, habrân traspasado ya las explota- 
ciones a sus hijos. Mucho mejor sera aplicar algün método sencillo 
para devolverles una parte, cuando menos, de bub aportaciones, 
y que la cooperativa no siga dependiendo, en lo que a su capital 
concieme, de personas que ya no estân interesadas directamente 
en sus actividades. El cmpleo del fondo rotatorio de las coopera- 
tivas se reseûa con mas detalle en el Cuadcrno de Fomento N° 15 
de la FAO. 

En términos generales, pucde decirse que la cooperativa debe 
tratar de bacerse economicamente autosuficiente. Hay una excep- 
ciôn a esta régla, excepciôn que se aplica en particular a las coope- 
rativas de comercializaciôn. Cuando no se requieren grandes canti* 
dades de dinero mas que durante unas cuantas semanas o meses, 
de ordinario para el traslado de algun producto de temporada, es 
antieconômico que la cooperativa utilice dinero de su capital en 
acciones o de su fondo rotatorio, que devenga interés durante 
todo el afio, ni tampoco que inmovilice réservas con tal objeto, que 
quedarian ociosas en las demis estaciones del ano. Si le es posible 
obtener algun préstamo, o sobregiro, de cualquier banco coopera- 
tivo, oficial o privado, durante el breve periodo para e) que lo 
necesita y a tipos razonables de interés, esto constituiria la fuente 
mas barata de capital transitorio, y de ella deberâ sacar el mayor 
partido posible la cooperativa. 


* El capital rotatorio tn lot tocitdadtt cooptrativa», por H. J. Louwe*. Cuaderno de 
Fomento de U FAO N”. 15, Mayo 1955, v -f 17 pif*. (Verùone* en e»p*noI, inflé», 
y fraaeée). $0,25, 6 1 cbelln y 3 penique*. 
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LO QUE HACE LA COOPERATIVA 


Suponiendo que haya sido registrada la cooperativa, elegida una 
junta de socios, nombrado el personal, comprado o alquiiado un 
edificio, y se tengan en caja fondus suficientes o haya posibilidad 
de tomarios en préstamo, ^qué es lo que hace la cooperativa? 


Recogida y almacenamiento 

Lo que haga la cooperativa dependerâ en gran parte del pro- 
ducto que haya de manejar. Supongamos que se trata de una 
cosecha de granos de consumo corriente —trigo, cebada, maiz 
o arroz— que se recoge una vez al ano durante un periodo que no 
excede, por lo general, de unas cuantas semanas. La cosecha la 
llevarâ a la cooperativa el propio agricultor, o en algunos casos, 
tal vez la recoja aquélla. De ordinario se la entregarâ ya trillada o 
descascarada, aunque no siempre ocurre asi; precisamente, la fina- 
lidad de la cooperativa puede consistir en descmpeftar esos servi- 
eios. En cualquier caso, sin excepciôn, la cantidad de grano recibida 
tendra que Ber medida y, con frecuencia, pesada; ademâs, por lo 
comûn, se juzgarâ segun su calidad, la que a su vez influye en el 
precio. Los granos de clase y calidad diferentes bc destinan a usos 
distintos: el trigo de mejor calidad a la panificaciôn, y la mejor 
cebada a su conversion en malta y, en definitiva, a la fabricaciôn 
de cerveza; otras calidades, en cambio, se utilizarân para piensos; 
los mejores ejemplares de cada tipo, se reservarân para semilla. 
En los paises hümedoa habrâ, quizâs, que secar artificialmente el 
grano, lo cual exige instalaciones bastante costosas y una inspec* 
ciôn técnica para que no Be cueza el grano y se destruya el germen. 
Ademâs, el grano requiere una limpieza, proceso éste que puede 
dar la mâs extraordinaria variedad de objetos, desde semillas de 
hicrbas venenosas a piedras, clavos, alambre, e incluso algùn zapa* 
to de niâo. 

Si se tiene costumbre de almacenar el grano en su vaina den- 
tro de la granja y trillarlo gradualmente durante el otoâo, la co- 
operativa se ira haciendo cargo del mismo lentamente, y habrâ 
comenzado a vender las primeras partidas antes de que lleguen 
a su poder las ûltimas. Si la recogida y trilla se concluyen râpida- 
mente, o si amenaza el mal tiempo y apenas hay sitio en las 
granjas, se entregarâ de una vez la cosecha entera del distrito, 
agobiândose con ello no sôlo los servicios de pesa, clasificaciôn y 
limpieza, sino el propio espacio de almacenamiento. El tipo de al* 
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macén utilizado variarâ, ademâs, segûn el clima. En algunos paiaes 
secos serâ posible meter el gTano en sacos y almacenarlo a la intem¬ 
périe o ponerlo bajo algun abrigo muy rudimentario. En los paises 
hümedos se precisarân silos de cemento, cuya construccidn es cos- 
tosa, pero en los que puede depositarse el cereal a granel y mo- 
verlo por aspiration, por gravedad o por correas de transporte, 
todo lo cual requiere un escasisimo trabajo manual. De todos modos 
la mayoria de las veces habrâ que recurrir a los sacos en que el 
grano saïga de la cooperativa. 

Con frecuencia, el grano que rcciba la cooperativa pasarâ direc- 
tamente al mercado, otro cslabon en la cadena de la comercializa* 
ciôn. La cooperativa local podrâ también venderlo directamente 
a los molinos, entre ellos a los de las cooperativas de consumidores, 
si existe alguna de esta clase, o scncillamentc traspasarlo a la co¬ 
operativa régional de agricultores a la que esté afdiudu, sabiendo 
que esta ultima, por negociar en inayor escala y dar empleo a ven- 
dedorcs mas expertos, podrâ obtener mejor precio. De no existir 
ninguna cooperativa régional y tener que enviarse la cosecha a 
algun mercado lejano, de exportation quizâs, entonces la coopera¬ 
tiva se verâ obligada probablemente a recurrir a los corredores 
privados, a los mayoristas o a los exportadores. En algunos paises 
funciona un consejo nacional de granos, establecido por el Gobierno 
pero compuesto también de représentantes de las cooperativas, 
los cuales pueden estar en posiciôn bastante fuerte para influir 
en las medidas que adopte el Consejo. Este determinarâ los precios 
de vez en cuando y, probablemente, fijarâ también las cantidades 
del producto que podrân destinarse a la exportaciôn. Para una 
cooperativa de creaciôn reciente tendra ciertas ventajas el actuar 
al amparo de un consejo de este tipo, ya que la junta de la coope 
rativa se verâ asi libre de preocupaciones en lo referente a cotiza- 
ciôn de precios y a la adoption de decisiones sobre la ocasiôn y la 
manera en que debera vender. 

No todas las cooperativas colocan la cosecha entera en el mer¬ 
cado; muchas de ellas realizan un comercio reciproco con sus socios 
comprando granos a unos y revendiéndoselos a otros, sea como 
piensos para sus animales o como semilla para la cosecha del 
prôximo ano. Otras cooperativas actüan también como molineros, 
y algunas como panaderos, devolviendo a los socios su trigo en 
forma de pan, ademàs de venderlo a los demas habitantes de la 
aldea. 


Probiemas de la merma y deterioro 

Uno de los extremos que no debe olvidarse al manipulât grano 
y otros muchos productos, es la « tara » o merma del peso, que 
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puede ser ocasionada de distintas formas: por el secado del grano, 
que puede Uegar a contener hasta el 20 por ciento de humedad; 
por la limpia de impurezas o, en algunos productos —aunque ello 
no ocurra como régla general con el grano— al dividirlos simple* 
mente en pequefios lotes, como los sacos de patatas que, por no 
ser posible pesarios con toda exactitud, cada uno de ellos excede 
algo el peso nominal. Esta pérdida por concepto de tara deberâ 
tenerse en cuenta al fijar el precio al socio y al tratar de obtener 
un precio detenninado del comprador, siendo parte de toda buena 
administracion el saber cuâl sera, probablemente, el margen de 
pérdida. El deterioro de la calidad y valor constituye la otra clase 
de pérdida, que sufrirâ incluso un producto que haya sido cuidado- 
samente almacenado si se guarda durante demasiado tiempo. Tam- 
bién es posible calcular esta pérdida de acuerdo con la experiencia 
adquirida. 

Lo caracteristico de las cooperativas comerciales de granos es 
que el labrador espéra que se le pague algo a cuenta al entregar 
el género, aun cuando esté dispuesto a esperar para el pago final 
hasta que haya sido vendida la cosecha. Trâtase, por consiguiente, 
de uno de los casos en que la cooperativa tiene, una de dos, o que 
tomar prestadas sumas bastante grandes de dinero con la garantfa 
del grano en almacén, o que negociar un acuerdo con el banco coo- 
perativo local o la sociedad de crédito, en virtud del cual pueda 
el ahliado acudir al banco inmediatamente, con el recibo que se 
le ha dado por el grano entregado y, bajo la garantla de ese recibo, 
tomar dinero a préstamo para ir tirando hasta que su cooperativa 
haya vendido lo suficiente para comenzar a pagar a sus socios. 

El manejo de otros cultivos extensivos, siempre que no sean 
de fâcil alteracion, exige métodos bastante anâlogos y plantea 
problemas similares. Los frijoles, las lentejas, los guisanteB secos, 
pueden ser tratados de la misma forma que los cereales. La alga- 
rroba, a pesar de que crece en un ârbol y no en una planta anual, 
tiene una temporada fija de recolecciôn y ha de pasar por fases 
similares de entrega, pesado, limpieza y almacenamiento. 


Elaboraciôn 

Algunos productos han de sufrir una preparaciôn mâs compli- 
cada, debiendo ser transformados por completo antes de que sea 
posible colocarlos en el mercado. La uva destinada a la fabrica¬ 
tion de vino, por ejemplo, no es solo pesada cuando los cultivadores 
la llevan a la cooperativa, sino sometida a distintas pruebas, para 
comprobar 6u contenido de azûcar, el cual, por su parte, es el prin¬ 
cipal factor déterminante del valor del vino. Se tienen por lo gene¬ 
ral separadas las diferentes variedades de uva. Su prensado se 
efectüa en distintas formas, segün la clase de vino que va a pro- 
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ducirse. Luego es preciso que madure, generalmente en tanques 
con un interior de vidrio; muchas veces se mezcla o se refuerzrf con 
alcohol puro. Posteriormente habrâ que embotellarlo, o enviarlo 
al comprador en garrafas o en un camion cisterna con un interior 
de vidrio, propiedad de la cooperativa. No es eso todo lo que se 
hace con las uvas. La pepita y el hollejo prensados se destilan para 
la fabricaciôn de alcohol, sea este en forma de coüac o para usos 
industriales o farmacéuticos, o para rcforzar otros vinos. Pueden 
prensarse también las pepitas para extraer su aceite, que se utiliza 
en la fabricaciôn de jabôn, y el residuo en polvo se mezcla con otras 
sustancias para abonos y explosives. La administraciôn de una 
cooperativa vinicola exige no sôlo grandes conocimientos de inge- 
nieria y quimica, sino, ademâs, una gran capacidad personal para 
juzgar calidades. Por anadidura, requiere también una cuantiosa 
inversion de capital en instalaciones y edificios. Su carâctcr esta- 
cional es, asimismo, muy pronunciado, planteândosele asi el pro- 
blema de contratar trabajadores expertos durante un cierto tiempo 
y de verse después imposibilitada de darles empleo durante el 
resto del afio, a no ser que pueda trasladarlos a otra cooperativa 
cuya temporada de mâxima actividad sea distinta. La fabricaciôn 
de vinos, y mâs todavia, la de alcohol puro, supone de ordinario 
el someterse a diversas regulaciones oficiales, el Uevar estrictamente 
los registros, y el ser objeto de inspecciones periôdicas. 

Lo mismo ocurre con las cooperativas que trafican con el la- 
baco, otro producto que, en muchos pafses, paga un impuesto al 
gobierno, y cuya venta, por tanto, se encuenlra estrictamente 
regulada. En este caso, la fase preliminar, el secado de la hoja, 
suele realizarla el agricultor. La cooperativa compra segün calidad 
y peso y luego, por lo general, vuelve a clasificar el producto, 
separando las diferentes calidades de bojas en paquetes distintos, 
para colocarlas en los mercados mâs favorables, que son los mâs 
lucrativos. 

Las cosechas tropicales tienen por lo comun una temporada 
mâB larga que las de paises templados, en los que son muy pro- 
nunciados los cambios de clima entre verano e inviemo. La cosecha 
principal de cacao se prolonge durante seis meses, recogiéndose 
ademâs una segunda cosecha durante otro periodo de très meses. 
Esto supone que, por mucho que fluctue el volumen de trabajo 
dentro de la cooperativa, siempre hay algo en que ocupar al per¬ 
sonal durante la mayor parte del ano. El cacao, lo mismo que el 
tabaco, recibe su primer tratamiento en la granja y lo seca el pro- 
pio agricultor y su familia. La cooperativa, por su parte, efectua 
la clasificaciôn, teniendo asi una magnifica oportunidad para aefla- 
lar cualquier descuido en la preparaciôn de los granos y para de- 
mostrar que el resultado del mismo es una reducciôn en el precio. 
La fermentaciôn puede ser detenida en el momento oportuno, 
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una vez que el labrador hava aprendido a identificar los cambios 
de rfpariencia que sufre el grano. Cabe también perfeccionar la 
limpieza, rodeando con una cerca el terreno en que se secan los 
granos, de manera que no puedan pasar por él los animales. Ex- 
plicando todas estas cosas, la cooperativa llegarâ a conseguir me* 
joras de calîdad que resultaràn beneficioaaa para el distrito entero. 
En la mayoria de los paises cultivadores de cacao, la primera cla- 
sificaciôn la realiza el administrador de la cooperativa, pero es un 
inspector oficial quien hace la definitiva. Cada temporada ae fijan 
los precios que pagarân las juntas nacionales de comercializaciôn 
por el cacao, alli donde funcionen taies juntas; de esa manera las 
cooperativas no tienen que preocuparse de averiguar las tendencias 
de los precios, en competencia con otros compradores. Una vez 
que el cacao haya quedado correctamcnte clasificado, envasado 
y despachado a la junta de comercializaciôn, probablemente por 
intermedio de alguna cooperativa régional, se ha concluido !a fun- 
ciôn de la cooperativa primaria, salvo en lo referente al cobro del 
precio y a su reparto entre los socios. La mayoria de éstos habràn 
pedido ya algun anticipo, incluso, probablemente, antes de haber 
entregado su cacao, y ahora se les deduce ese anticipo y se les 
abona la diferencia. 

El café (que se diferencia del cacao por las ventajas que supone 
el empleo cooperativo de despulpadoras mecânicas, de lavaderos 
y de tanques de fermentaciôn). las frutas susceptibles de desecaciôn, 
como higos y pasas, el azucar y las plantas oleaginosas, constituyen 
otros ejemplos de cultivos que han de pasar por un proceso bas- 
tante lento de clasificaciôn, almacenamiento y transporte al mercado. 

Con otros productos taies como la aceituna, la copra y la al- 
mendra de palma, todo lo que hace algunas veces la cooperativa 
es actuar como centra de acopio para la clasificaciôn. En otros ca- 
sos, se encarga tambicn de la elaboraciôn. Uno de los métodos mas 
sencilloB es el adoptado por muchas cooperativas de Gracia, las 
cuales prensan la aceituna de sus socios y, después, o les devuelven 
el aceite o lo venden en su nombre. Los gastos de la cooperativa, 
entre ellos la réserva destinada a la eventual sustituciôn de 
la pransa, no se sufragan con ningün pago en efectivo, sino con la 
ratenciôn de la décima parte del aceite extraido, para su venta 
en beneficio de la cooperativa misma. Las cooperativas olivareras 
mâs desarrolladas, preservan también la mejor oliva en salmuera, 
para su venta como aceitunas de mesa, y ademâs fabrican jabôn 
con los huesos triturados. 

Comercializaciôn de artlculos altérables 

Problemas diferentes de los considerados hasta ahora se susci- 
tan cuando se trata de manejar productos de fâcil alteraciôn como 
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la fruta fresca o las legumbres. En general, no es prudente que un 
grupo inexperto trate de formar una cooperativa con este fin. 
Cierto que la mayoria de estos productos pueden venderse sin nin- 
guna clase de elaboraciôn y sin tener que gastar mucho en equipo 
industrial. Âdemâs, en los distritos donde se cultivan frutas y 
legumbres hay siempre, por lo general, cualquiera que sea la época 
de! afio, alguna cosecha lista para ser despachada al mercado, 
por lo que no se suscita el problema del personal ocioso. Frente 
a estas ventajas hay que tener en cuenta ciertos riesgos: la fruta 
y las legumbres se estropean con gran facilidad y es preciso vender- 
las al consumidor a los pocos dias de haber sido recogidas. Para 
ello tendran que ser despachadas râpidamente, y por ser delicadas 
y porque se comen en fresco, deberân aparecer limpias y atrayentes 
para el consumidor, y por ende embalarse con cuidado y en forma 
costosa. Todo retraso en la carretera o en el ferrocarril, e incluso 
cualquier cambio imprevisto del estado del tiempo, cstropearâ el 
producto y habrâ que tirarlo, sin que por ello se dejen de pagar 
los gastos de transporte y envase. Ademâs, no se trata de articulos 
de primera necesidad, como el pan o el arroz, sino de lujo o semilujo, 
y el consumidor es en estos casos antojadizo. En cuanto hacc un 
poco de frio, déjà de comprar ensaladas; tan pronto aparecen en 
«1 mercado las primeras fresas, se cansa de la grosella y el rui- 
barbo. Tampoco es uniforme ni seguro el suministro, que se ve 
afectado también, mucho mâs fuertemente que el consumidor, 
por el estado del tiempo, que puede demorar la maduraciôn de] 
producto, rebajar su calidad o destruir plantas antes de que baya 
concluido por completo la temporada de producciôn. Tampoco se 
caracterizan los afiliados a esta clase de cooperativas por su leal- 
tad: un precio elevado les tentarâ, probablemente, a vender sus 
mejores productos al comerciante particular, volcando los peores 
en la cooperativa. 

Pese a todas estas dificultades, algunas cooperativas han em- 
prendido la venta de frutas frescas y legumbres con todo éxito. 
Uno de los métodos empleados es el de celebrar subastas diarias. 
Los socios traen su producto, clasificado y embalado en la granja 
conforme a las instrucciones de la cooperativa. Requiere tiempo 
y paciencia el hacer cumplir a todos dichas instrucciones, pero es 
cosa hacedera. Los compradores, tenderos o comcrciantes al por 
mayor, pujan por el producto segûn se va ofreciendo a la venta, 
y el mejor postor lo recoge y se lo lleva en su propio coche o ca- 
mi6n. Los riesgos que corre la cooperativa son pequenos en este 
caso. El problema estriba, mâs bien, en atraer a los compradores 
en ntimero suficiente, con un abastecimiento constante de pro¬ 
ductos de buena calidad y bien claeiücados, para asegurar asi la 
venta total de los mismos el dia de su llegada, a precios que el agri- 
cultor considéré razonables. 
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Hay también coopérative que aceptan productos altérable» 
de sus socios en las mismas condiciones que las ya expuestas con 
relaciôn a los granos no altérables o el cacao, pagando al cultivador 
con arreglo al precio que se cotice en el mercado el dia de la en* 
trega y vendiéndolo a tiendas y mayoristas con los que, por lo ge¬ 
neral, se ha establecido un contacto constante. Para esta clase de 
comercialiiacion se requiere una gran capacidad técnica, con objeto 
de evitar el incurrir en pérdidas porque bajen los precios desde 
que el articulo se paga a los socios hasta que se venda en el mer¬ 
cado, o porque se quede este sin vender y tenga que ser destruido. 
Para obviar esta ültima dificultad algunas cooperativas ban esta¬ 
blecido centrales de envase o fâbricas de jalea; pero téngase enten- 
dido que si bien estos métodos de conservaciôn de frutas o legum- 
bres pueden proporcionar un mercado constante para la parte de 
la cosecha susceptible de ser almacenada y vendida sin prisa, 
no servirân de nada para aquellos productos no vendidos, de cali- 
dad inferior o a punto de pudrirse. Otras cooperativas han pro- 
longado la vida de sus productos y ampliado su radio de action 
construyendo frigorificos o unidades de congelaciôn râpida, y uti- 
litando medios de transporte refrigerados, tanto por ferrocarril 
como por barco. Todo esto, sin embargo, requiere mucho capital y, 
por lo comün, ha de hacerse sobre una base régional, por un gru* 
po de cooperativas locales de gran experiencia y seguras siempre 
de obtener préstamos de algiin banco cooperativo u oficial. 

Quizâs debe sefialarse que hay algunas frutas mucho menos 
delicadas o altérables, como son las manzanas y las frutas citricas, 
que pueden resistir la doble manipulaciôn que supone su clasifi' 
caciôn en el centra cooperativo de envase, y que, ademàs, pueden 
almacenarse durante cierto tiempo y viajar sin refrigeraciôn. Sin 
embargo, requieren formas especiales de almacenamiento nada 
baratas, por cierto, y probablemente haya que lavarlas, fumigar- 
las, tratarlas de algiin modo para que mejoren de color, y clasifi- 
carias, utilizando para todo ello maquinaria bastante compbcada. 


Productos pecuarlos 

Los productos pecuarios — huevos, leche, carne, lana y cueros 
— plantean también problemas especiales en cuanto a su admi¬ 
nistration coopérative. Por altérables, los huevos han de ser cla- 
sificados y exigen, por parte de los socios, un cierto sentidn de la 
propia responsabilidad. Deben enviarse a la coopérative cuando 
se encuentran todavia bien fres cos o, en palses con buenas carre- 
teras y con una industrie avicole en gran escala, serin recogidos, 
probablemente una o dos veces por semana, por el camiôn enviado 
con tel propéuto a las distintas granjas de los socios. A su llegada 
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a la central de envase, se los comprueba al trasluz, para averiguar 
si estân o no rancios (cosa que révéla la posiciôn de la câmara de 
aire), o si tiene grietas u otros posibles defectos. Luego se colocan 
en una clasiticadora mecânica (fundamentalmente idéntica a la em- 
pleada para las naranjas), la cual los selecciona por peso. Despucs 
se envasan en cajas de madera provistas de separaciones amorti- 
guadoras, quedando asi listos para su expediciôn. Algunas coope- 
rativas venden los buevos en subasta, pero la mayoria tiene una 
cUentela regular de tiendas, hoteles y mayoristas. El huevo es 
producto un tanto estacional, por lo menos en los paises mas frios, 
siendo susceptible de acumularse en los primeros meses del ano, 
que es cuando su precio, en consecuencia, sufre una baja. Algunas 
coopératives guardan los huevos durante cierto tiempo en alma- 
cenes frescos, no en frigorificos, o los colocan en alguna solurion 
preservadora dentro de vasijas, para la venta (a precio algo mas 
bajo) durante la temporada de carestia. Todos los buevos rajados, 
pero en buenas condiciones, se quiebran y se venden en liquido 
a los pasteleros o a otros comerciantes. 

La leche, en todas sus formas, lo mismo que los cereales, es 
el producto comercializado por las cooperatives en mayores can- 
tidades y con mas éxito, asi como, probablemente, el de mâs larga 
historia coopérative. Desde la Edad Media, incluso mucho anteB, 
quizâs los campesinos de las regiones alpinas de Europa ban fabri- 
cado eus quesos en cooperativas. Para elaborar el questo se nece- 
sita una gran cantidad de leche, que tiene que ser completamente 
fresca y no debe trasladarse a ninguna parte. Los agricultores de 
los Alpes llevaban sus vacas a los pastos de altura durante el ve- 
rano, y se habituaron a ordeôarlas todas juntas, primero en una 
cabaüa del monte y después en otra, convirtiendo en queso la leche 
recogida cada dia el campesino a cuya cabana se babian llevado 
las vacas para ser ordeüadas. Posteriormente se nombrô a una 
persona dotada de capacidad especial para que actuase de quesero 
y se construyô una central lechera cooperativa. Al acabar la tem¬ 
porada, se repartian los quesos entre los eocios segun el numéro 
de vacas de su propiedad. Mâs tarde, la cooperativa se encargô 
de vender los quesos y cada socio recibia su parte en efectivo. La 
producciôn cooperativa de quesos no se limita hoy a los paises 
montafiosos. Puede realizarse de manera independiente o junto 
con la élaboration de mantequilla. Ambas actividades requieren 
actualmente bastante capital, edificios especialmente construidos, 
maquinaria y energia para moverla, un abastecimiento de agua 
pura y un personal bien capacitado. El director, de ordinario, se 
ha educado en una escuela lechera y posee un diploma. Ademâs 
tiene que contar con ayudantes calificados. 

Los socios entregan la leche una vez al dia, o dos si es posible, 
o se les recoge en cântaros colocados al efecto en plataformas si- 
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tuadas a lo largo de la carretera principal, en los puntoB mas cer- 
canoë a sus granjas. Cuando llega a la coopérative es pesada y 
se comprueba su contenido de grasa butirométrica (que es el que 
détermina su precio), su limpieza e inmunidad a las enfermedades. 
Pasa luego a unas grandes tinas, donde comienza el proceso de 
su transformacién en queso, o se sépara la crema y se bâte para 
convertirla en mantequilla. El queso, antes de que pueda comerse, 
debe dejarse sazonar, durante periodos de tiempo diferentes, para 
lo cual hay que almacenarlo a températures reguladas. La mante* 
quilla puede ser vendida inmediatamente, pero como en muchos 
paises el abastecimicnto de leche (y, por consiguiente, la canti- 
dad de mantequilla fabricada) varia mucho de una temporada a 
otra, de ordinario conviene almacenarla y venderla en cantidades 
mas uniformes durante todo el afio. Esto exige el almacenamiento 
en frio. La colocaciôn de la lecbe descremada es otro de los pro* 
blemas que plantea la fabricacidn de mantequilla. ÂlgunoB agri- 
cultores estân dispuestos a llevârsela a casa para alimentar con 
ella a sus ternerillos o dârsela a los cerdos; otros no. La cooperative 
no puede tirarla, sencillamente, puesto que se pone agria, y con¬ 
tamina las corrientes de agua. Algunas lecberias cooperativas tie- 
nen cerdos propios; otras fabrican leche descremada en polvo o 
caseina, que se utilisa para -diversos fines industriales. Algunas 
han establecido fâbricas para convertir la caseina en botones y 
puûos de paraguas. Las cooperativas situadas en la vecindad de 
las grandes ciudades pueden dedicarse principalmente a la venta 
de leche fresca, fabricando solo mantequilla y queso (que suelen 
ser menos lucrativos) con la leche sobrante en la temporada de 
abundancia. Como la leche puede convertirse fâcilmente en con- 
ductora de gérmenes de enfermedades y la beben, sobre todo, 
los niftos y los enfermos, de ordinario se considéra preciso calen- 
tarla a temperaturas que exterminen los gérmenes, proceso éste 
que se conoce con el nombre de pasterizacion. Por el mismo motivo 
es conveniente también, e incluso obligatorio en muchos paises, 
el vender la leche en envases esterilizados y herméticamente ce- 
rrados. Estos métodos requieren mucho capital y capacidad téc* 
nica, no siendo de extraâar, por tanto, que la comercializaciôn 
cooperativa de la leche fresca corra a cargo, por lo general, de las 
grandes cooperativas régionales, de las que algunas veces no son 
dueâos los propios campesinos, sino grupos de lecherias locales 
mas pequeüas, o cooperativas especializadas en la recogida dé 
leche. Es mis, en algunos casos la central de pasterizaciôn y em* 
botellado no es propiedad de la cooperativa agricole, sino de la 
cooperativa de consumo, o de una empresa en que estén asociados 
agricultores y consumidores. En todas las cooperativas que trafi- 
can en leche, lo corriente es pagar a los socios una vez al mes sus 
entregas. Con una fuente de ingresos tan constante durante todo 


38 



el aâo, el lechero campesino no tendrâ tanta necesidad de antici- 
pos como otros agricultores; pero quizâ desee, de ver en cuando, 
comprar una vaca, y entonces le convendrâ que la cooperativa 
le haga un préstamo, a reembolsar poco a poco con el dinero que 
le produzca la leche, método este de absoluta garantie, por lo que 
a la cooperativa respecta. 

La venta de ganado y de carne es otra de las clases de corner- 
cializaciôn que pueden emprender con éxito las coopératives, pero 
no sera examinada en este capitulo por tratarse de una actividad 
comercial de considérable complejidad, posible ûnicamente cuando 
se poseen conocimientos que son demasiado especializados para 
que tengan cabida en este trabajo. No obstante, Be dan algunas 
orientaciones sobre este tema en un capitulo posterior de ejemplos 
ilustrativos (véase pagina 81). 

La lana, otro importante producto pecuario, es el ünico de 
carâcler notablexnente estacionaî, Tecogiéndose, de hecho, una 
sola vez al afio, como los cereales. Por consiguiente, entrafia pro¬ 
blèmes de financiamiento, de anticipos pagaderos en el momento 
de la entrega, de almacenamiento hasta que puede venderse defini- 
tivamente la lana, y de personal que solo se ocupa durante una 
parte del afio. Por lo general, los vellones se entregan directamente 
a la cooperativa después de la esquila. Su calidad varia enormemente 
segün la raza, la edad y el estado del rebafio, o segun esté el vellon 
entero y limpio o roto y sucio. La cooperativa puede realizar una 
gran labor educadora entre sus socios, evitando con ello ciertas 
dificultades, como el marcado con alquitrân o el atado del vellc'm 
con bramante. A su llegada a la cooperativa, He pesan y clasifican 
los vellones, efectuândose un primer pago al socio. Mas tarde, se 
distribuyen en lotes uniformes, se cmbalan y se venden en subastas 
a los mayoristas y exportadores o, mejor todavia,siel administra- 
dor de la cooperativa tiene los conocimientos necesarios y posee 
una esquila lo suficientemente voluminosa en sus manos, directa¬ 
mente a las fâbricas de tejidos de lana, alfombras o mantas. 


Algodôn 

El algodôn es otro de los productos importantes que pueden 
manejar las coopératives. La primera fase de su trabajo se limita 
al acopio del algodôn en rama y a su venta en masa a los propie- 
tarios de las desmotadoras. Después vendrâ la adquisiciôn de una 
desmotadora, lo cual h ara posible la venta del algodôn en un estado 
mâs fino y, por consiguiente, de mâs valor, asi como el aprovecha- 
nuento de los subproductos del mismo. La semilia del algodôn 
puede venderse sin haber sido tratada, pero la cooperativa podrâ 
dar todavia un paso mâs e instalar prensas que produzcan no solo 
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aceite de semilla de algodon, que se vendcria a los fabricant es de 
margarina y de otras gras as de uso doméstico, sino, tarabién, 
tortas de semilla de algodon, que podrian ser revendidas a los 
agricultores, por tratarse de un pienso muy valioso para sus gana- 
dos, especialmente para el de ordeiio, ya que dicbo producto au- 
merta el eontenido de grasa butirométrica de la leche. Cabria adu- 
cir numerosos ejemplos mâs de otros productos, para indicar lo 
que vienen haciendo las coopératives de comercializacion, pero el 
propôsito de este capitulo no consiste en dar una lista compléta, 
sino, mâs bien, en mostrar con ejemplos que la técnica de la comer- 
cializaciôn varia grandemente segün las diversas peculiaridades 
del producto que se maneja. En un capitulo poslerior se enume* 
ran basta 16 productos agricoles y se resena la forma en que 
vienen comercializândolos con todo éxito las cooperativas. 
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CONTABILIDAD Y REGISTROS 


Registro detallado y correcto 

Tanta o mas importancia, tal vez, que para las empresas par- 
ticulares de comercio tiene para las cooperativas el llevar un regis- 
txo de sus operaciones, sin excepciôn, ron toda claridad y rxac- 
titud. I)e lo contrario séria ixnposihlc repartir el superâvit entre 
los socios. El organizador de la eooperativa deberâ conoeer los 
principios y la prâctica de la teneduria de libros de comercio, y 
toda gran eooperativa o federaciôn de estas deberâ contratar los 
servicios de un contable debidamente capacitado. No résulta esto 
siempre hacedero en las cooperativas de pequefia envergadura o 
de nueva creaciôn, por lo que se précisa idear métodos para regis- 
trar toda la informacion necesaria, incluso cuando sean personas 
de poca o ninguna experiencia en teneduria de libros las que ten- 
gan que hacerlo. Para simplifient cl sistema de contabilidad se han 
becho diversos ensayos. Cosa mâs indispensable es el historial de 
las transacciones del socio, concebido de manera tal que se com- 
pruebe fâcilmente si se le ha liquidado o no por compïeto su pro* 
ducto. Esto no es tan fâcil como parece. El socio entrega, por 
ejemplo, bayas de café en 10 ocasiones distintas por espacio de va- 
rios meses, o pinas, dos veces a la semana. Los pagos se efectuarân 
a intervalos irregulares de tiempo, segun vaya entrando el dinero, 
y, con frecuencia, a diferentes precios por libra. El primer pago 
puede ser puramente nominal, de 10 centavos por libra de café 
que 8e entregue hasta una cierta fecha. À la6 pocas semanas, se 
pagan, por ejemplo, 30 centavos por las bayas que se entreguen 
hasta una fecha posterior. Habrâ que dar, pues, al socio, 20 centavos 
mâs por lo entregado en un principio, y que se le habia pagado ya 
a 10 centavos por libra, y otros 30 por el resto; ademâs, tal vez 
entregue nuevas bayas después de la fecha en que se cierre la ul- 
tima liquidaciôn. Al término de la temporada, por tanto, su coo- 
perativa le habrâ hecho, probablemente, un pago global de 52 
centavoB sobre el peso total de lo entregado. Lo pnico que harâ 
posible cerciorarse de que a cada socio se le ha pagado realmente 
lo que se le debe, serâ un registro exacto de todas las transacciones 
comerciales realizadas con él. 


* Hay que hacer constar nueatro agradecimientn, por mâchas de las obaervaciouea 
que figuran en eatr capitulo, a) Sr. A. S. Walford, del Departamento de Cooperativas 
de Kenia. 
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Recibo formai 

Es preciso insistir en que se extienda siempre un recibo en de- 
bida forma por todos los productos que recoja la sociedad, en el 
momento en que se efectûe su entrega. Esto, asi como suena, podrâ 
parecer muy senciüo, pero hay personas que padecen verdadera 
debilidad por los libritos de notas y los papeles sueltos. Para ellas, 
una lista de nombres, con los pesos correspondientes, tiene, al pa¬ 
recer, mâs significado y mas valor que el talonario de copias al 
carbôn de los recibos originales. Suxnar aquellas listas les résulta 
mucho mas cômodo que totalizar las copias al carbôn; también son 
mâs faciles de falsilicar, ya que el socio no posee recibo alguno 
que pueda pre6entar en caso de que se discuta el pago. 

Siempre que sea posible, la anotaciôn correspondiente al socio 
debera ser bêcha en su presencia y de acuerdo con el recibo origi¬ 
nal, antes de serle este entregado. Tampoco es esto cosa fâcil de 
hacer. La cooperativa tendra, probablemente, una docena de cen - 
tros de recepciôn, que funcionarân casi continuamente, recogiendo 
el producto varias veces por semana durante todo el anu. Es posible 
que el socio tenga huertos en distintos lugares, por lo que harâ 
entregas en mas de un centro de recepciôn. ^Dônde, pues, se regis- 
trarân sus entregas? <;() dcberâ considerârsele como dos o mas 
personas distintas, con un historial independiente en cada centro 
de recepciôn? 

El libro de caja: totales de arrastre 

Al hacer la comprobaciôn de cuentas suelen descubrirse sumas 
inexactas en las columnas que son demasiado largas, tanto en el 
libro de caja como en las cifras relatives a los distintos productos. 
Para solucionarlo existen dos métodos: el primcro, hacer el ba¬ 
lance del libro de caja cada 10 6 12 entradas, lo cual représenta, 
poco mâs o menos, el limite de una adiciôn exacta. El otro, utili- 
zado especialmente para la cuenta de productos, consiste en el 
total de arrastre, en virtud del cual se agrega cada nueva partida 
al total de las entradas anteriores. Este sistema funciona magni- 
ficamente cuando se trata de grandes pagos, habiéndose demos- 
trado la posibilidad de que, en un pais de escasa experiencia co- 
mercial, la cooperativa abone pequeûas cantidades a 80 6 100 socios 
de manera tal que, al hacer efectiva la tiltima de esas cantidades, 
la persona que lleve el total de arrastre pueda declarar la cifra 
total de los pagos efectuados y comprobar inmediatamente el 
dinero que queda en caja, comparado con la suma inicial de que 
disp onia. Cuando no se lleva un total de arrastre, quizâs pasen 
dias antes de que puedan sumarse y registrarse en los libros de 
eontabilidad los pagos realizados, siendo entonces, por lo comiin, 
demasiado tarde para verificar el efectivo restante. 
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El anàlisis de cuentas y los asientos del Mayor 

Muchas coopératives locales hacen sus ventas a través de sus 
respectivas federaciones o de juntas de comercializaciôn, entidades 
ambae que disponen de sistemas mecânicos de contabilidad muy 
adelantados y presentan cada mes estados de cuenta que com- 
prenden numerosas entradas de haber y debe (haberes de pro- 
ductos, deberes por concepto de envases, transporte, etc.). Al rcci- 
bir estos datos la cooperativa tiene que analizar su cuenta y cer- 
ciorarse de lo que ba cobrado realmente por concepto de produc- 
tos, lo que se le ha acreditado por concepto de envases y lo que 
se le haya descontado por transporte, envases y, tal vez, otros 
suministros, como, por ejemplo, pesticidas. A continuaciôn tendra 
que deducir su comisiôn y, finalmente, averiguar la cifra total que 
ba de liquidar a sus socios. 

Tratàndose de una cooperativa que trafica en un producto 
como laB legumbres, tal operaciôn supondrâ, probablemente, una 
cantidad enorme de trabajo. El procedimiento a seguir sera este: 
los socios entregan, por ejemplo, hasta 20 variedades distintas de 
legumbres, frutas y flores; sus respectivos registroB personales in- 
dicarân las distintas entregas que hayan efectuado, de cada una 
de las diversas clases de legumbres, lo cual, para empezar, requiere 
un impreso de varias columnas. El secretario, ademàs, deberâ 
saber la cifra total de las entregas de cada clase de legumbre efec- 
tuadas durante el mes, para lo cual tendr& que llevar un libro de 
varias columnas. 

Probablemente, el producto serà despachado a una federaciôn 
de productos horticolas, que lo venderâ, en nombre de la coopera¬ 
tiva, a los precios que rijan en el mercado. Durante el transcurso 
del mes se remitirân varias declaraciones distintas a la cooperativa, 
indicando Iob precios obtenidos por los distintos lotes de pro¬ 
ductos. En una de estas declaraciones se harâ constar, quizâs, 
que cuatro lotes de zanaborias fueron vendidos a precios diferentes, 
lo mismo que otros 5 6 6 tipos de productos, por lo que, al final 
del mes, se conoceràn los ingresos brutos correspondientes a las 
zanahorias, las coles, el ruibarbo, etc.; pero todo ello en cantida- 
des brutas. La federaci6n deducirâ, seguramente, el 10 por ciento 
del total global correspondiente a los productos vendidos durante 
todo el mes, en concepto de comisiôn. La cooperativa, por su parte, 
tendrâ que deducir ese 10 por ciento de cada uno de los distintos 
« totales de cada producto», y, luego, tendra que descontar su 
propio 10 por ciento. De todo ello résultera toda una sérié de cifras 
netas que representarâ la suma disponible para ser abonada a los 
socios por cada clase de producto. Luego habrâ que dividir cada 
una de estas cifras netas por el peso del producto entregado, para 
sacar asi el precio « comün » por libra, de cada uno de los distintos 
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productos. El rémanente indivisible deberâ contabilizarse, incor- 
porândolo a la comisiôn que perciba la cooperativa o arrastrândolo 
a los ingresos del mes siguiente. Obtenido el « precio comün de 
Uquidaciôn» para cada variedad de producto —de ordinario, una 
cifra con un décimal— serâ preciso examinar el registro corres- 
pondientc a cada socio, y multiplicar el total de su entrega —para 
cada producto— por el precio comun, sumândose después todoB 
estos totales para averiguar la cantidad global que se le adeuda, 
momento hasta el cual no sera posible pagarle. Estos câlculos, 
por lo comün, los hacen secretarios que, ' probablemente, habràn 
recibido seis afios de instrucciôn, mâs bien no especializada, en 
alguna escuela de aldea. Otro procedimiento séria el de vender 
el producto directamente a un comerciante. La complicada con- 
tabilidad descrita no es aplicahle a todas las cooperativas. À las 
dedicadas a la comercializaciôn de cereales les bastarâ, sencilla- 
mente, con aceptar entregas al peso o en saco, para venderlas 
a una junta de comercializaciôn a un precio ya conocido de ante- 
mano. 


Libro analitico de caja en sustituciôn del Mayor 

Todo el personal y las juntas de las cooperativas, por rudimen- 
taria que sea su capacitaciôn, comprenden cuâl es la finalidad de 
un libro de caja; pero muy pocos serân, en cambio, los que com- 
prendan la de un libro mayor. Que la contabilidad se lleva como 
es debido, sôlo sera posible afirmarlo cuando se conozca todo lo 
que aquélla puede indicar a la cooperativa respecto al estado de 
su negocio. Poquisimas son las personas que se percatan siquiera 
del simple hecho de que los gastos ban de ser sufragados con la co¬ 
misiôn corriente. Al asiento del libro mayor se le considéra como 
una especie de proceso misterioso que debe realizarse porque asi 
lo dice el auditor, Rara vez se trata de extraer de él informaciôn 
alguna. Una nueva sociedad, con una finalidad simple, podria pres- 
cindir por completo del mayor, utilizando en su lugar el libro u 
hoja analitica de caja. Para ello, y de ser posible, se desglosara 
mmediatamente lo recibido por el producto, en las sumas que se 
adeuden a los cultivadores y en la comisiôn de la cooperativa, ano- 
tindoae las cantidades en dos subcolumnas. De suma importancia 
se considéra este descuento de la comisiôn en su punto de origen 
y el sefialar de manera clara e inequivoca lo que se adeuda a los 
cultivadores. En la parte de pagos, se darâ entrada a los gastos 
bajo el menor numéro posible de conceptos —de ordinario, « trans¬ 
porte», « generales», « de la junta»— facilitândose asi la compara- 
ciôn de los totales que arrojen estas très columnas con los « pagos 
a 1 m socios»; y los secretarios y miembros de la junta aprenderân 
ripidamente a verificar las dos partes de la cuenta. Entonces co- 
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brarun un significado los libros, y en vez de cotifiar en la memoria 
y en las hojas de papel sueltas, tratando de que los libre* coincidan 
cou documentos tan poco satisfactorios, comenzarân a conside- 
rarse los libros de contabiHdad como prueba fehaciente de cuanto 
se haya realizado hasta esc momento. 

Las hojas o libros analiticos de caja son de fâcil comprobaciôn. 
Todos los datos van en una pagina; los asientos de la columna de 
caja o banco, tcndrân que rcpetirse en una o varias columnas ana- 
Hticas, cosa que podrâ comprobar el auditor inmediatamente, sin 
tener que pasar del libro de caja al libro mayor. Este sisteroa solo 
es aplicable a las sociedades pequenas, con muy pocas cuentas del 
mayor; pero incluso en ese caso se requiere un libro mayor para 
cl resumen de final de afio. Con todo, para la capacitacién de se- 
cretarios y como registre râpido y fâcilmente visible de las transac- 
ciones corrientes, el referido sistema tiene muchas razones a su 
favor. Dondequiera que se ha empleado ha servido, segûn parece, 
para percibir mejor el significado de las cuentas y lo que estas 
pueden revelar. 


Un sencillo método de senalar los totales del libro de caja 

El método comûnmente aceptado para saldar una cuenta, en 
particular la de caja, conforme al cual se bacen llegar ambas partes 
a un total idéntico, résulta totalmente indescifrable para toda 
persona no familiarizada con él. La razôn de ello es fâcil de perci¬ 
bir: en ninguna parte senala ese método la suma total desembolsada, 
y al inexperto, mâs que el saldo efectivo en caja, lo que le prcocupa 
es la comparaciôn entre ingresos y gastos. Prefiore decir, o pensar: 
« hemos recibido tanto; hemos gastado tanto; restemos lo uno de 
lo otro, y tendremos... tanto». Para suminÎBtrar esa informacion 
y conseguir que el libro de caja indique los datos que los miembros 
de la junta deseen tener ante si, se podrân saldar primero los libres 
de caja conforme al sencillo método de sumar ambas partes, ano- 
tar el gaeto total debajo de los ingresos totales y restar. Elsto pone 
el saldo del efectivo en caja en el lugar debido, para las entradas 
del mes siguiente, proporcionando los datos esenciales en la forma 
deseada y de un modo inteligible. A los contables de profesiôn 
no les agradarâ nada esta mezcla de adiciones y substracciones 
en una aola cuenta, pero muy pocos serin los contables de profe¬ 
siôn encargados de llevar las cuentas de personas de un tipo bajo 
de educaciôn; personas que, a pesar de todo, pueden ser buenos 
socios de una coopérative. Ninguna de estas podrâ desarrollarse 
y florecer si sus cuentas no son claras, exactes, e inteligibles para 
un porcentaje bastante crecido de sus socios. El gistema de con- 
tabilidad que Be aplique tendra que acomodarse, por tanto, a su 
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capacidad de entendimiento y a su manera de pensât. Â medida 
que vayan creciendo las cooperativas y formândose federaciones 
de ellas, se precisarân sistemas de contabilidad mis complejos, 
asi como contables plenamente cap acitados para ponerlos en prâc* 
tica, cuya selecciôn y capacitaciôn constituirâ una de las necesi- 
dades primordiales del nuevo movimiento cooperativista. 
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PEUGROS 


No se ha escrito este capitulo con ânimo de desalentar la fun* 
daciôn de cooperativas comerciales, sino con el objeto de que no 
se establezcan sin que sus fundadorcs se hayan percatado de algunas 
de las dificultades con que probablemente habrân de tropezar. 
La mayoria de ellas pueden prevenirse de antemano y, quienes 
hayan estudiado dichos peligros y puedan invocar ejemplos de 
otros paises para reforzar sus argumentos, tendrân la posibilidad 
de encauzar a una junta bisoüa e inexperta por un derrotero ven- 
tajoso. 

La comerdalizaciôn no es operaciôn fâcil 

Hace muchos afios que el Registrador de cooperativas de Cei- 
lan escribiô lo siguiente: « La comercializaciôn es una actividad 
que parece siempre deliciosamente fâcil. No hay mâs que disponer 
la recogida de todo el producto de los clientes en un determinado 
lugar y a determinada hora y luego, gracias al mayor poder de 
negociaciôn que da el manejar grandes cantidades, junto con la 
reducciôn de los costes de transporte, procéder a venderlo en me- 
jores condiciones. En realidad, sin embargo, se trata de una ope¬ 
raciôn sumamente dificultosa, como podrâ verse en seguida con 
un poco de experiencia. Primero se desorganiza el acopio de los 
productos. Unos clientes quedan aislados por una riada insupe- 
rable, otros se han ido de boda y no traerân sus productos hasta 
el dia siguiente, cuando se haya marchado el camiôn, o lo que 
sea. Otros aûn, se han dejado seducir por una pequena cantidad 
de dinero contante y sonante y la promesa de mucho mâs, para 
vender sus productos al comerciante local; otros se encuentran 
atados al tendero del pueblo porque le deben dinero, y si no le 
envian sus productos al precio que él quiere los llevarâ a los tri- 
bunales y les venderâ las tierras. Pero no dijeron ni una sola pala¬ 
bra de todo esto cuando prometieron entregar sus productos. De 
ordinario, la desorganizaciôn es tan compléta en esta fase que todo 
el programa se derrumba. Pero si se consigue vencer el obstâculo, 
quedan todavia muchos mâs. Los socios han de cobrar en dinero, 
y no pueden aguardar. No se les podrâ pagar mâs que una parte 
moderada del precio final previsto; pero para ello harâ falta una 
cuantiosa suma de dinero, que ni se tiene ni tampoco puede tomarse 
prestada, porque nadie la darâ, contra la garantis de un lote de 
productos no recogidos afin, a una sociedad que, con toda pro- 
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babiiidad, no tardarà en vcnirse abajo. Con dificultad podrâ uno 
garantizar siquiera que recogerâ el producto, con la certcza sufi- 
cienle para que el Estado juzgue razonable edificar un almacén 
destinado a guardarlo. Pero aun en el caso de haber avanzado ya 
hastu esc punto, sera preciso disponcr lo necesario para venderlo 
8in corretajes ilegales, hacer las cuentas del transporte y de todos 
lus deinâs gastos y abonar el saldo adendado a los productores 
dispersos por todo e! pals. En el eurso de toda esa transacciôn 
se verâ uno ascdiado por la desconfianza del productor, que se ha 
separado de su producto mediante un pago parcial y abriga una 
sospecha muy firme de que personas extranas, a las que ni siquiera 
conoce, le han enganado o le enganarân muy pronto. Ni que decir 
tiene que la sospecha y la desconfianza se verân estimuladas por 
el antiguo comprador de esas mercancias, que no tiene el menor 
deseo de verse eliminado por la nueva organizaciôn. Confornae al 
sistema eoopcrativo, todo eso tendra que hacerlo una asociaeion 
obra de los propios productores. es decir, de los cultivadores frente 
a los comerciantes, a quienes tratan de ganar por la mano en su 
propio terreno y eliminarlos de un mercado que ya era suyo». 


Dificultad de garantizar la adhesiôn de los afiliados 

Como indica esta cita, uno de los problemas mâs graves estriba 
en obtener el apoyo leal de los socios, que en su mayoria serân 
gente de poca experiencia comercial, sin grandes aptitudes, proba- 
blementc, para encararse con el porvenir, inclinados a la suspicacia 
y sin convicciôn. Alguna vez sehatratado de superar esta dificultad, 
persuadiéndoles a comprometerse, mediante contrato, a entregar 
toda su production, o la de una determinada variedad, a la coope- 
rativa. Otras veces no se trata de un contrato independiente, sino 
de una norma que se supone entiende cada socio y por la cual con- 
viene en comprometerse. En los paises donde los agricultores son 
vivos, individualistas y recelosos de cualquier imposiciôn, no Berân 
aceptada8 taies normas o contratos. En otros, se aceptarân sin ha- 
berse comprendido plcnamente, o en la ola de entusiasmo que des* 
pierte algun buen orador, describiendo todos los beneficios que 
proporciona el cooperativismo pero sin explicar debidamente la 
disciplina que, asimismo, requiere. 

El pcligro de un comienzo demasiado ambicioso 

Ejemplo notable de esa situaciôn lo çonstituye el caso de la 
Asociaeion de los Cultivadores de Bananas, de Jamaica, fundada 
en 1927 para actuar en todo ese territorio como coopérative nacio* 
nal de comercializacion. Entre seis y siete mil cultivadores, en su 
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mayoria pequenos propietarios, con explotaciones menores de 5 
acres, produciendo solo una tercera parte de la cosecha de bana- 
nas de toda la isla, se apresuraron a firmar contratos para la en- 
trega de todas sus bananas a la Àsociaciôn, por espacio de siete 
aftos. La Asociaciôn tuvo que luchar con una intensa competencia 
por parte de las compaiiias particulares, firmemente establecidas. 
Por este hecho, precisamente, se intentô iniciar las operaciones en 
gran escala, abreviando asi el lento proceso de ir organizando la 
nueva entidad por medio de las pequefias organizaciones locales. 
En realidad se tratô de hacer demasiado, contando como se contaba 
con socios poco familiarizados con el funcionamiento de una co- 
operativa. Las compaiiias privadas, poseyendo mayores recursos, 
podian darse el lujo de trabajar con un margen de utilidades inuy 
reducido, por lo menos temporalmente, y ofrecer a sus miembros 
un precio mâs elevado que el que la cooperativa se habia compro* 
metido a pagar. Muchos socios no pudieron resistir la tentaciôn 
de vender « al otro campo». La Asociaciôn, que habia adquirido 
ya barcos frigorificos, se encontrô con que no ténia bananas sufi- 
cientes para llenarlos. Barcos medio vacios (y lo mismo hahria 
que decir de los frigorificos, centros de envase o centrales para la 
elaboraciôn de otras clases de productos) suponian un funciona¬ 
miento con pérdidas constantes muy superiores a las que podia 
resistir una organizaciôn recién fundada, razôn por la cual la Aso¬ 
ciaciôn se viô obligada a pedir ayuda al Gobierno. Algo fué posible 
salvar de lo que muy bien hubiera podido ser un naufragio total, 
pero a costa de renunciar a los principios de cooperaciôn y de 
administrar la Asociaciôn como si se tratara de una compania 
particular ordinaria. 

Cosa parecida ocurriô al iniciarse la comercializaciôn coopera¬ 
tiva del tabaco en los Estados Unidos. En este ramo de la indus- 
tria desempena una importante funciôn el criterio cualitativo. 
La industria, ademâs, posee métodos muy arraigados y agentes 
establecidos, siendo los intereses de compra muy poderosos. Tam- 
bién cuenta un largo historial de rozamientos con los agricultores. 
El primer intento de comercializaciôn cooperativa del tabaco en 
gran escala tuvo lugar en 1922, ano en que se formaron varias aso- 
ciaciones comerciales de gran importancia, basadas en un con- 
trato de cinco anos que obligaba a los socios a entregar toda su co¬ 
secha a las coopérativas. Transcurridos los cinco anos, solo queda- 
ban dos de esas asociaciones en activo. Su gran error habia consis- 
tido en suponer que podrian dominar el mercado y mantener los 
precios. La esperanza de compartir esos altos precios habia atraido 
a ellas un excesivo numéro de socios que no entendian la coopera¬ 
ciôn, que eran malos agricultores o que explotaban tierras pobres, 
reduciendo asi la calidad del producto, o que no se daban cuenta 
de que estaban obligados a apoyar a su propia organizaciôn. Sub- 
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estimaron la fuerza de los compradores. Durante la segunda guerra 
mundial, al tropezar con dificultades para vender en el mercado 
exterior y hallarse dispuesto el gobierno a concéder préstamos so- 
bre los excedentes de tabaco, se produjo un renacimiento de la co- 
mercializaciôn cooperativa. Forraâronse varias entidades para 
administrar el programa de préstamos y para vender el tabaco 
objeto de los mismos. Se bicieron también ventas por separado del 
tabaco no pignorado, pero adoptândose en cada caso el método 
de la subasta, que esta de acuerdo con las tradiciones de la indus¬ 
trie tabaquera norteamericana y permite a los compradores ejer* 
cer su criterio cualitativo. Sobre esta base se estân haciendo ahora 
ciertos progresos. 


Normas de calidad irregulares 

Una deslealtad mâs artera consiste en que el socio no se pre- 
ocupe en lo mâs minime de la calidad del producto que suministra, 
en la vana creencia de que la cooperativa hallara un buen mercado 
para productos de baja calidad, anejos o sucios, o en que no se 
tome la menor molestia por clasificarlo, o lo clasifique de mala fe, 
colocando el fruto de mayor volumen y frescura en la superficie 
de la cesta y el pequeûo o el magullado en el fondo; o en que, cuan* 
do no exista contrato alguno obligatorio, venda su producto de 
mejor calidad a buen precio al comerciante privado, y espere que 
su cooperativa le fiquide lucrativamente el de segunda y tercera 
clase. Esto s6lo conduce a que la cooperativa adquiera una mala 
reputaciôn, como vendedora de un producto de calidad inferior; 
reputaciôn que, incluso si consiguiese educar debidamente a los 
socios, propende a perseverar, debilitando asi su poder de venta 
en el mercado. 


Retraso 

Que el miembro no acuda a tiempo con su producto o que aùn 
no lo tenga embalado como es debido cuando se pase a recogerlo, 
no constituye una deslealtad premeditada, pero puede resultar 
igualmente deaastrosa, pudiendo incluso hacer que la cooperativa 
pierda algûn contrato valioso o tenga que expedir un vagôn o un 
camiôn a medio llenar. 

Problemas de personal 

Las faltas no siempre son imputables a los socios. De suma 
importancia es también la honradez y eficiencia del personal, cua- 
lidades no siempre f&ciles de conseguir, sobre todo cuando el movi- 
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miento cooperativista no ha empezado sino a dar sus primeros 
pasos. Muy bien puede ocurrir entonces que nadie conozca verda- 
deramente la técnica del trabajo de oficina o de la teneduria de 
libros. Posteriormente, a medida que se multipliquen y desarro* 
lien las cooperatives, esta dificultad tenderâ a deBaparecer; las 
coopératives formarân entonces a su propio personal, bajo el cui- 
dado de un director cuya capacidad haya quedado bien demostrada 
con el transcurso del tiempo, y îos empleados de categoria inferior 
que mas prometan, podrân pasar de una cooperative ya bien con- 
solidada a la direcciôn de otra que empieza a funcionar, llevando 
eonsigo toda la experiencia y los buenos hâbitos de trabajo adqui- 
ridos en su anterior empleo. Mâs tarde aûn, podrâ llegar a organi- 
zarse un centro de formaciôn profesional donde los empleados 
jôvenes de ambos sexos interesados en el cooperativismo aprendan 
su oficio. 

La honradez es tan importante como la eficiencia. Las juntas 
directives de reciente creaciôn no podrân darse bien cuenta de si 
una persona lista, pero carente de escrupulos, se esta aprovechando 
o no en perjuicio de los socios o de la sociedad. Los comerciantcs 
rivales podrân muy bien sentirse inclinados a hacer que los emplea¬ 
dos de la cooperativa caigan en la tentaciôn. En las actividades 
comerciales de ciertos paises son cosa corriente el peso falso, el 
cohecho, las comisiones sécrétas, etc. Uno de los objetivos de la 
cooperativa consiste, precisamente, en acabar con todo eso, lo que 
no conseguirâ bacer si sus propios agentes son gente corrompida. 
En cierto pais de buenos antecedentes coopératives, el primer 
intento de fundar una cooperativa agricola al por mayor fracasô 
debido, en parte, a desacertadas politicas de compra, pero, en 
parte también, a las faltas cometidas por su director, que acabô 
en la cârcel. 

Grau esmero debe ponerse en los nombramientos de personal. 
Probablement® la elecciôn serâ limitada, en especial cuando una 
parte de la colectividad sea analfabeta. Ademâs, siempre se corre 
el peligro de que sea preferido alguien de inferior o dudosa prepa- 
raciôn, por ser pariente de una persona de infiuencia, o porque 
baya becho regalos a los componentes de la junta. Algunas veces 
quizâ sea posible y hasta conveniente servirse, por un breve perfodo 
inicial, de alguna persona que sea entusiasta de las coopératives 
y esté dispue.sta a trabajar por un pequeno sueldo, bien porque 
créa en el valor social de la cooperaciôn o porque tenga la imagi- 
naciôn suficiente para ver que va a edificar algo que, con el tiem¬ 
po, le proporcionarâ una recompensa satisfactoria; pero no hay 
que dar por cosa hecha una predisposicién tan favorable durante 
muebo tiempo. Es necesario remunerar debidamente a los emplea¬ 
dos de la cooperativa para: (a) contar con sus servicios, pues los 
cambios frecuentes y la pérdida de buenos funcionarios pueden 
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llegar a arruinar la cooperativa; (b) colocar a personas de ordi- 
nario honradas fuera del alcance de la corrupciôn; (c) darles un 
rango équivalente al de los individuos con quienes hacen negocio, 
cuvas rcsponsabilidades son probablemente idénticas. Esto, posi- 
blemente, sera dificil de conseguir, no porrio limitadode losrecur- 
sos de la cooperativa (aunque asi ocurrirâ también con frecuencia), 
sino, mâs bien, porque los componentes de su junta directiva 
scrân agricultores que cultivan sus propios alimentos, manejan 
muy poco dinero en efectivo y no tienen sino una vaga idea de 
para que necesitan dinero el administrador, el eseribiente o el téc- 
nico, que se ven obligados a pagar por cada uno de los articulos 
que usan o consumen ellos y sus famiüas. 


Eleccién de locales 

Otro terreno donde cabe cometer equivocaciones es en la ele- 
cciôn del lugar para los locales de la cooperativa. No siempre bc 
acierta aceptando ofrecimientos de locales o terrenos gratis, ni 
siquiera cuando parten de algûn distinguido socio de la coopéra* 
tiva; pues el Comité podrâ percartarse mâs tarde de que contrajo 
responsabilidades, a las que tendra que hacer frente de alguna 
manera, o que, tal vez, el propietario del solar se preocupa del 
florecimiento de la cooperativa mucho menos que de conquistar 
el control de un negocio prometedor. Con locales alquilados, la co¬ 
operativa se encontrarâ a mcrced del duefto, por lo que aquella 
nunca deberâ arrendarlos a persona alguna que tenga posiblcs 
intereses rivales. También deberân tenerse en cuenta varias ra- 
zones de caracter prâctico. El depôsito deberâ hallarse situado 
lo mâs cerca posible del centro del distrito que se va a servir, pero, 
al mismo tiempo, estar bien enlazado con el sistema principal de 
transporte, sea fluvial, de carretera o de ferrocarril. El numéro 
excesivo de cargas y descargas, de carros o camiones yendo y vi- 
niendo del depôsito al puerto o a la estaciôn del ferrocarril, aumen- 
tarâ los gastos y llegarâ, posiblemente, a dafiar el producto. Si 
hay que emplear maquinaria de alguna clase, se precisarâ de al¬ 
guna fuerza motriz, pudiendo muy bien resultar indispensable la 
vecindad al agua o a la red eléctrica, También serâ deseable, pro- 
bablemente, una buena situaciôn, en el sentido de que el edificio 
esté en un punto por el cual pasen muchos transéuntes que lo vean 
y, ademâs, se halle prôximo a otros edificios —tiendas o depen- 
dencias oficiaies— a que los socios deban también acudir, asi como 
el que cuente con otras cosas agradables, como una buena sombra 
o una fuente de agua potable para personas y animales, caso de 

? ue los socios tengan que llevar a él sus productos desde muy lejos. 
ampoco deberân establecerse dos o mâs depôsitos cooperativos 
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a pocas millas de distancia cuando quepa razonablemente esperar 
que, a los pocos anos, el mejuramiento de la carretera, o de algun 
otro medio de transporte, haga posihle el que un solo depôsito 
atienda a una zona mucho mayor. En algunos paises europeos se 
construyeron centrales lécheras a distancias de 6 6 7 millas, unas 
de otras, en una época en que se llevaba a ellas la leche todos los 
dias con un carro tirado por un borrico. Hoy en dia, con el camion 
que recoge toda la leche, podrian cerrarse muchas de esas lecherias. 


El acertado término medio entre el exceso de precauciones 
y la temeridad 

El decidir exactamente cuâl ha de ser la tarea de la coopcrativa 
en los primeros momentos, entrana ciertos riesgos. ,;Deberâ llevar 
a cabo toda la multiplicidad de servicios de recogida, clasificaciôn, 
elaboraciôn y venta de menudeo al consumidor, tratando asi de 
rcemplazar de una vez a todo el comercio particular? En ocasio- 
nes sera posible hacerlo, sobre todo cuando el mercado de consumo 
esté prôximo; pero lo mas probable es que un intento de tal enver- 
gadura no acarree sino males. Para realizarlo se requeriria mucho 
capital y toda una variedad de conocimientos y técnicas. En los 
primeros momentos solo se manejara una pequena cantidad de pro- 
ductos, lo que, tal vez, no costearâ todos los gastos de tântos y tan 
diversos servicios especializados. Ademâs, saldrian perjudicados 
muchos intereees rivales. En general, lo mejor es empezar sin al- 
boroto, organizar, primero, solo la recogida y clasificaciôn del pro- 
ducto, y vcnderlo a los comerciantes mejores y mas honrados que 
sea posible encontrar. Mas tarde tal vez pueda empezarse a elabo- 
rar, o a vender el producto no ya a los comerciantes locales, sino 
a los mayoristas, a los exportadores o al consejo oficial de comer- 
cializaciôn. Tal vez haya también subproductos que explotar o 
servicios que proporcionar a los miembros, actividades adicionales 
todas ellas que acaso sea posible emprender cuando la coopéra¬ 
tive haya quedado firmemente establecida, sea localmente respe- 
tada y se sienta econômicamente fuerte. 

Ahora bien, existe también el peligro exactamente contrario: 
tratar de hacer demasiado poco o dejar de crecer. Por timidez o 
satisfacciôn propia, o por no hallarse dispuestas a hacer los sacri- 
ficios necesarios para acumular capital, algunas juntas de coopéra¬ 
tive no pasan nunca de la primera fase: recogen el producto y cie- 
rran un trato con el mercader. Sin embargo, llega el momento en 
que todo eso no basta. No pueden permitirse el contratar a un 
buen administrador; no consiguen hacer un gran negocio; el corner- 
ciante ha establecido por cuenta propia una central de clasifica¬ 
ciôn, dotada de una magnifica maquinaria de nuevo modelo que 
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por si sola représenta ya un buen reclamo, o ha adquindo todo un 
servicio de camiones que Uevan inscrito su nombre. Paulatinamente 
los ahliados a la cooperativa se irân desplazando hacia esa compa¬ 
ra, que al parecer les atiende mejor, aunque les haga pagar por 
ello. La cooperativa, pues, sin haber tropezado con dificultades 
econômicas podrâ irse deshaciendo silenciosamente, sôlo porque 
sus miembros han perdido todo interés en ella. 

Claro estâ que la dificultad estriba en decidir cuândo se debe 
ser precavido y cuândo audaz, lo cual sôlo puede ser resultado de 
la experiencia y de una cierta facilidad para dejarse aconsejar. 


Cuestiones de mantenimiento de precios 

Otro error peligroso, aunque tal vcz no tan cornûn hoy como 
hace varios afios, consiste en creer que la cooperativa puede esta- 
bilizar los precios a un nivel elevado. Fâcil es percatarse de que, 
con una cooperativa local que no négocia sino una parte de toda 
la cosecha, una tentativa tal estâ condenada al fracaso. Cuândo 
una federaciôn de cooperativas contrôla una gran parte de la pro- 
ducciôn nacional, o goza incluso de) monopolio de la misma, se 
sentirà uno tentado a creer en la posibilidad de fijar un precio que 
se base no en cl mercado, sino eu el costo de la producciôn, o en 
la experiencia o el deseo de los productores. No hay tal. Otros 
productores de otros paises, no organizados, quizâs. en cooperativas, 
o que puedan producir mâs barato o vivir con màs sencillez, mas 
tarde o mâs temprano harân bajar esc precio. Pero incluso si no 
lo bicieran, ei consumidor tendrâ siempre la ültima palabra. Bastarâ 
un brote de deserapleo o una oferta de articulos sucedâneos en que 
invertir el dinero para que disminuyan las compras y tenga que 
reducirse el precio, si es que se quiere vender el producto. La coo¬ 
perativa prudente, por tanto, observarâ una politica flexible de 
ventas y deberâ aceptar el quedarse con un excedente importante, 
en algunas temporadas, y el operar con un margen escasisimo de 
utilidades, en otras. Sus socios tendrân que aprender a confor¬ 
ma rae con las variacioneg de precio, sin quejas excesivas. El peli- 
gro que cncierra el tratar de mantener los precios, se agudiza cuândo 
la cooperativa paga por el producto en el momento de su entrega 
y no lo vende sino varias semanas o meses después. Incluso cuândo 
lo pagado a los socios no sea el precio entero, esperândose hacerles 
un pago ulterior mâs tarde, la cooperativa imprudente puede toda- 
via cogerse los dedos. Esto, precisamente, les ocurriô a muchas 
grandes cooperativas, de gran experiencia, en Norteamérica a raiz 
de la criais de 1929-1930, cuândo el precio de los cereales descen¬ 
dit en unes pocos meses basta por debajo del precio anticipado, 
quedândose aquéllas con una deuda bancaria cuya bquidaciôn les 
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costd varios anos. Como esto ha sucedido también en otrog paises 
en fecha mas reciente, incluso con anticipos de pago no Huperiores 
al 60 por ciento del precio corriente de mercado, no es preciso insis- 
tir mâs en dicho peligro. 

Achaques internos 

Tal vez sea innecesario el mencionar siquiera que la cooperativa 
deberâ evitar toda clase de riflas y discordias internas. A veces es 
inévitable que se produzca una marcada divergencia de opiniones. 
en asuntos de poÜtica general, y si después de haber becho todo 
lo posible para Ûegar a un acuerdo quedase una minoria irréductible, 
que fuese incluso basta el extremo de presentar su dimisiôn de la 
sociedad, serâ preciso entonces solucionar la situaciôn. Sin embargo, 
deberâ evitarse con toda firmeza y cuidado cualquier ocasiôn inné* 
cesaria de desacuerdo, especialmente en cuestiones no relacionadas 
con la labor de la cooperativa. Por esta razôn, lo mâs acertado sera 
que las cooperativas se mantengan neutrales en todas las cuestiones 
de caràcter politico y eviten el tratar asuntos rcligiosos en sus 
debates, o el implantar pruebas confesionales para el ingreso de 
sus socios. Igualmente deberân evitar verse mezcladas en quere¬ 
llas familiares o en disensiones locales de esas que, a veces, causan 
un efecto tan destructivo en la existencia de las pequenas colecti- 
vidades. 

Muchos de los anteriores pârrafos habrân puesto de manifiesto 
cuân importante es observar la debida relation con los socios, man* 
tenerlos informados, interesados y leales, sin esperar de ellos mila- 
gros, pero conocedores de que la cooperativa les perteneee y tra- 
baja por el bien comiin. Este problema de las reiaciones con los 
socios no es fuente de preocupaciôn para el comerciante privado, 
el cual, en cambio, si ha de invertir tiempo y dinero en sus rela- 
cioneB con los consumidores. 

Un defecto que ha hundido a mâs de una cooperativa prome- 
tedora es el secreto, el aislamiento o la renuencia a discutir las 
dificultades. La réserva estâ bien en su lugar, pero no debe te- 
nerae con aquéllos cuyo deber sea asesorar a las cooperativas sobre 
problèmes comerciales, como son los auditores y los funcionarios 
de las uniones cooperativas y de los servicios o departamentos del 
ramo. La cooperativa que se niega a revelar alguna perturbaciôn 
de pequena importancia, podrâ muy bien verse imposibilitada de 
recihir alguna ayuda cuando ya no le sea posible ocultar por 
mâs tiempo sus dificultades. 
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OPERACIONES COMBINADAS 


Hasta ahora se ha estudiado ia comercializaciôn como si en 
cada caso la llevara a cabo una sociedad especialmente fundada 
para manejar un solo producto y sin conexiôn alguna con las demâs 
cooperativas. El cuadro, en la realidad, suele ser mucho mas com- 
plejo. Para empezar, casi siempre habrâ otras cooperativas. No es 
costumbre empezar por la comercializaciôn cooperativa. En muchos 
paises las sociedades de ahorro y de crédito, o uniones de crédito, 
se han creado mucho antes de que se iniciara la comercializaciôn. 
Mâs aün, el primer paso en materia de comercializaciôn lo han 
dado m&s de una vez las propias sociedades de crédito, actuando 
como agentes para la recogida del producto. Por régla general no 
pasan de ahi; pues séria verdadera imprudencia el mezclar la banca 
con la comercializaciôn y, sobre todo, utilizar los depositos de aho¬ 
rro que les han confiado sus socios para el ejercicio del comercio, 
donde siempre tiene que haber un cierto factor de riesgo. 


Enlace entre ia comercializaciôn y el crédito 

Cuando en una misma aldea hay cooperativas comercialeB y 
de crédito, lo mâs probable es que exista algun lazo estrecho entre 
ellas, el cual podrâ adoptar diversas formas: (o) la cooperativa 
comercial tendrâ, tal vez, cuenta comente abierta en la cooperativa 
de crédito, entregando a ésta sus ingresos cotidianos y retirando 
de ella su dinero a medida que lo vaya necesitando para pagar 
salarios o para abonar a los socios sus entregas; (b) si la coopera¬ 
tiva de crédito no contase con el personal, los locales o los cono- 
cimientos precisos para efectuar las operaciones bancarias de cuen¬ 
ta corriente, podrâ muy bien hacer anticipos de estaciôn a la coo¬ 
perativa comercial —ya sea de sus propios depôsitos o mediante 
un préstamo contraido con algun banco mâs importante—, para 
que ésta pueda pagar a sus socios, sujeto todo ello a la régla, muy 
estricta, de que taies anticipos sean reembolsados inmediatamente 
después de vendido el producto; (c) la cooperativa de comerciali- 
zaciôn, en vez de pagar a sus socios contra entrega del producto, 
les da un recibo que indique el peso del grano, algodôn, cacao o 
lo que sea, que ha sido depositado en el almacén, y con ese recibo 
en mano puede el socio acudir a la cooperativa de crédito y obtener 
de ella un préstamo a corto plazo que le permita ir tirando hasta 
que haya quedado vendida su cosecha. En este caso, lo mejor, 
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tal vez, sera que la cooperativa de comercializaciôn pague directa- 
mente a la cooperativa de crédito el dinero que por la cosecha adeu- 
da a su socio. 

Funciones adicionales de la cooperativa de comercializaciôn 

Las cooperativas de comercializaciôn suelen hacersc cargo 
también de otras funciones. De no haber cooperativas de crédito, 
podrân las comerciales mismas bacer anticipos a sus socios, in- 
cluso antes de que éstos entreguen su cosecha, para cuyo fin po¬ 
drân tomar dinero a préstamo de un banc» coopérative central, 
o de un banco del Eetado, o incluso particular. En algunos casos 
podrân concéder préstamos de plazo medio, siempre que el capital 
social no sea exigible a corto aviso, que no exista ningun uso mâs 
urgente para el mismo dentro de la esfera de sus propios negocios 
y que se le dé una verdadera garantia de recmbolBo, Ejemplo 
bueno de esta clase de préstamos es el de algunas centrales lécheras 
irlandesas, que facilitan dinero a sus socios para la compta de 
vacas, con lo que aumenta la cantidad de leche que se entrega a 
la lecheria y, por consiguiente, deberâ aumentar también la eco- 
nomia de su funcionamiento. El riesgo, al mismo tiempo, queda 
muy aminorado por la posibilidad de hacer descuentos regulares 
del pago mensual que se abona al miembro por la leche entregada, 
hasta que se redima el préstamo. 

Hay otros métodos con arreglo a los cuales la cooperativa co- 
mercial podrâ aumentar la cantidad y la calidad del producto que 
se le entregue. Probablemente, serâ posible aumentar la produc- 
ciôn con el empleo de abonos. Las centrales lécheras antes citadas 
suelen proporcionar a sus socios escorias bâsicas, que mejoran 
la calidad de los pastos y con ello el rendimiento de leche entregada 
a la central. En olros paises se precisarâ, tal vez, de algun pesticida, 
como cl sulfato de cobre, que se aplica a las vinas para destruir el 
mildiu, y sin el cual moriria la planta o, por lo menos, disminuiria 
grandemente la cantidad de uva que va a la central vinicola de la 
cooperativa. También puede ocurrir que lo que se necesite sea 
maquinaria; una cooperativa inglesa que vende productos horti- 
colas, proporcioua a sus socios no solo pesticidas y abonos, sino 
incluso motocultores, y ha organizado un taller de reparaciones 
para servicio de los afiliados. 

Kespecto a las cooperativas que trafican en varios articulos de 
carâcter similar, como por ejemplo legumbres y fruta de fâcil des- 
composiciôn, todos ellos vendidos de la misma forma y poco mâs 
o menos al mismo mercado, no se requiere bacer observaciôn alguna 
especial. Algunas veces, sin embargo, la cooperativa que trafica 
en un producto de corta temporada y cuyos locales y personal 
quedan ociosos, probablemente, durante varios meses del ano, 
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trata de funcionar durante el afio entero manejando uno o dos pro¬ 
ductos mâs en otras estaciones. Esto, que en teoria parece estar 
muy bien, en ocasiones résulta hacedero, pero no es tan senciîlo 
eomo parece porque: (o) la maquinaria que se necesita para la 
clasificaciôn de un producto puede no ser adecuada para el otro, 
y tal vez resuite imposible trasladarla de sitio sin incurrir en gran¬ 
des gastos; (6) quizâs las teraporadas de los respeetivos productos 
no sean completamente distintas, y si llegasen a coincidir en algûn 
momento las dos, resultarian muy arduos, quizâs, los problemas 
de personal y de espacio; (c) los dos productos serân cultivados, 
probablemente, por dases distintas de agrieultores, a los que tal 
vez no resuite fâcil fusionar en la misma cooperativa. En algunos 
casos se han creado departamentos adicionales, especializados en 
distintos productos, sencillamente porque los socios tenian algûn 
otro articulo que vender y, naturalmcnte, acudian a su cooperativa 
para que lo vendiese: la central leehera inaugurarâ entonces un een- 
tro de envase de huevos; la cooperativa comercial de café venderâ 
los cueros del ganado de sus socios. En taies combinaciones deberân 
llevarse por scparado las cuentas de cada ramo y las pérdidas que 
ocusionc un producto no deberân ser compensadas, a menos que 
se cucnte para ello con el pleno conocimiento y aprobaciôn de los 
socios, con las ganancias del otro. 


Cooperativas de finalidad multiple 

Algunas cooperativas que cmpezaron por la comercializaciôn, 
han pasado a desempenar toda una variedad de funciones, entre 
ellas la administraciôn de almacenes de consumo, la producciôn de 
electricidad para el alumbrado o el suminiRtro de eneTgia a la 
aldea, y la provision de medios de esparcimiento social eomo son 
los centros de réunion. Una cooperativa pujante, que cuente con 
una direcciôn capaz y con el apoyo constante de toda la colec- 
tividad, podrâ hacerlo casi todo, y séria absurdo decir que es im¬ 
posible o desacertada cualquier combinaciôn de actividades por 
extrana que parezca. Al mismo tiempo, no sera conveniente tam- 
poco que una mera cooperativa de comercializaciôn inicie sus 
operaciones con unos objetivos demasiado ambiciosos, o que em- 
prenda actividades secundarias antes de haberse consolidado con 
todo éxito en su funciôn comercial bâsica. Llegada la hora de estu- 
diar la iniciaciôn de taies actividades secundarias, deberân prefe- 
riree las que, eomo los préstamos para adquisiciôn de vacas o el 
suministro de pesticidas, se hallan estrechamente vinculadas a 
la actividad comercializadora y tiendan a robustecer la posiciôn 
de la cooperativa, y no a debüitarla con la dispersion de sus es- 
fuertos. 
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Enlace entre productor y consumldor 


Otra forma de operaciones combinadas se présenta en los paises 
en que existe un fuerte movimiento cooperativista de consumidores 
urbanos o « industriales », como ocurre en la mayoria de los paises 
europeos. Los movimientos de este tipo se hallan organizados, 
por lo comun, sobre una base fédéral, es decir, de una parte, las 
coopératives locales autonomas de consume, que utienden a una 
aldea o ciudad y estân federadas en una organizaciôn central de 
compra, venta y fabrication, a la que generaimente se denomina 
cooperativa general. La cooperativa agricole de comercializatiôn 
puede Uegar muy bien a encontrar su mejor mercado en el movi¬ 
miento cooperativista de log consumidores, vendiendo directamentc 
sus productos frescos, huevos, leche, fruta y legumbres a las co- 
operativas locales de consumo, para su reventa a los socios de estas. 
Si la cooperativa agricola tiene una gran envergadura comercial, 
seguramente dispondrâ de mâs productos de los que pueden con- 
sumirse localmente, sobre todo si esta situadaen una aldea, donde 
la mayoria de los habitantes producen los huevos y legumbres que 
necesitan. Probablemente, por tanto, venderâ todo o parte de sus 
productos a la cooperativa general, para su redistribuciôn entre 
las sociedades afiliadas a esta. Lo mismo sucederâ con los produc¬ 
tos que han de ser elaborados, como en el caso de la moiienda 
de granos. En este campo el intercambio puede realizarse en dos 
direcciones: la cooperativa agricola de comercializaciôn vende el 
grano a la cooperativa general y le compra a esta los desperdicios 
de su moiienda —el salvado, por ejemplo— para revcnderlos a 
sus propios socios como pienso. En este caso cabe la posibilidad 
de que la sociedad agricola se haga miembro de la cooperativa 
general de consumo, con objeto de recibir su parte en el reparto 
de las utilidades y aprovechar plenamente todos sus servicios. 

En ciertos paises el enlace entre las cooperativas de productores 
y de consumidores se lleva a efecto en forma dÎBtinta, mediante 
el establecimiento de empresas mixtas. Ejemplo bien conocido 
de ello es la Uniôn de Cooperativas Lécheras de Ginebra. La lecbe 
Uega a esta ciudad precedente de un gran numéro de pequeôos 
centres receptores coopératives, organizados por los granjeros y 
afiliados todos a una sola federaciôn. La Cooperativa de Consumo 
de Ginebra, que tiene varias sucursales en toda la ciudad, se en- 
carga de hacer Uegar la leche al consumidor. De la central de re- 
frigeraciôn, emboteUado y distribuciôn general son copropietarias 
la Cooperativa de Consumo de Ginebra y la Federaciôn de Produc¬ 
tores de Leche, las cuales se reparten las utilidades que aquéUa 
obtiene. Àlgo parecido ocurre con la Asociaciôn de Productos 
Agricolas de Nueva Zelandia, de la que son duenas la Federaciôn 
Neozeiandesa de Cooperativas Lécheras y la Cooperativa al por 
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Mayor de Inglaterra, que importa en gran escala de Nueva Zelan- 
dia la mantequilla, el queso y el cordero refrigerado. 

Cabria suponer que las empresas mixtas de esta clase, o por 
lo mcnos, el intercanibio directo entre las mismas, fueran ya una 
cosa universal y hubieran conseguido dcsplazar del marco de] 
comercio privado a un gran sector del comercio cooperativo. No 
ba sucedido asi en la realidad, por lo que quizâs sea provecboso 
echar una ojeada a las razones que a ello se han opuesto. Es cierto, 
claro esta, que entre el productor y el conBumidor existe un con- 
flicto fundamental: el primero desea vender al precio mâs elevado 
posibie y el segundo comprar al mâs bajo. Ahora bien, el hecho de 
que la cooperaciôn sirva para rebajar el gasto de los intermedia- 
rios, puede contribuir mucbo a satisfacer Iob deseos de ambas par¬ 
tes y a conciliar bus intereses. Otro de los obstâculos al comercio 
mutuo estriba en que Iob movimientos cooperativistas de con- 
sumidores y agricultores, en un mismo pais, muy raras veces corren 
parejos, ocurriendo de ordinario que el movimiento cooperativista 
de consumo, por su pequeiiez, no puede aceptar mâs que una 
fracciôn del producto comerciaiizado cooperativamcnte, el cual 
debe entonces encontrar sus mercados en el comercio particular 
o en la exportaciôn; o, también, que el movimiento de consumo no 
trafique en absoluto en ese producto (ninguna cooperativa de con- 
Bumo del Africa Occidental desearâ vender granos de cacao, por 
ejemplo); o que, en cambio, como ocurrc en el Reino Unido, la 
cooperativa de consumo sea de tal envergadura que difïcilmente 
llene sus necesidades con la totalidad de la production agricola 
nacional, viéndose obligada, por tanto, a satisfaccrlas en gran 
parte mediante la importation. 

Existen también otras dificultades que no son de carâcter tan 
fundamental, referentes, en ciertos casos, a la calidad del producto 
con que se opéra. Si éste es de calidad inferior, como suele suceder 
cuando la cooperativa de comercializaciôn esta dando bus primeros 
pasos, no sera probablemente lo bastaute bueno para la coopera¬ 
tiva de consumo. Si se trata de un articulo superfino, muy bien 
podrâ résulter demasiado caro para una entidad que, después 
de todo, se compone de personas de escasos recursos, las cuales 
fundaron su cooperativa de consumo para économiser dinero. Asi, 
pues, a las mercancias de lujo habrâ que hallarles un mercado del 
mismo carâcter. Otras veces, el problema estriba en la cantidad: 
una de las partes desearâ ünicamente traficar a granel, al paso 
que la otra, por algün motivo, no podrâ negociar sino en pequefias 
cantidades a un tiempo. 

Una dificultad bien real, aunque no siempre reconocida, radica 
en que los funcionarios de la cooperativa mâs antigua de las dos, 
habrân entablado relaciones comerciales con compatiras privadas, 
probablemente baatante satisfactorias y que, por lo menos, aseguren 
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mercados o fuentes de suministro permanentes, a las que no esta- 
rân dispuestos a renunciar sin haberse cerciorado primero de que 
el intercambio con las cooperativas résulta râ igualmente satis* 
factorio y permanente. También pueden darse casos en que taies 
funcionarios se vean sometidos a presiones, econômicas o de alguna 
otra clase, para que no se suspenda la relaciôn ya entablada. Esto 
no tendria disculpa; pero muy bien pudiera suceder que la vaci- 
laciôn manifestada por dichos funcionarios fuese sincera, moti- 
vada por la creencia de que no redundaria en beneficio de la coo¬ 
pérative el ingresar en ninguna nueva alianza. 

Por ûltimo, en lo relativo al comercio internacional y ultrama- 
rino, rara vez, por espacio de muchos aüos, se han encontrado las 
cooperativas en posiciôn de elegir sus consumidores o fuentes de 
suministro, puesto que el comercio exterior esta regulado por juntas 
de exportaciôn e importaciôn, cupos, convenios internacionales e 
intervenciones de cambios. Todo esto es ahora mucho menos estric- 
to que durante la segunda guerra mundial e inmediatamente des- 
pués de su terminaciôn, pero no por ello déjà de formar una barre¬ 
ra que se interpone en las relaciones directas entre las coopera¬ 
tivas de los distintos paises. 

Tal vez dcba agregarse que aun cuando las cooperativas no 
dominen toda la cadcna de la comercializaciôn de uno a otro 
extremo, constituyen, por lo menos, un scrvicio muy valioso de 
informaciôn comercial. Con frecuencia représenta esto un motivo 
primordial de atracciôn para log nuevos socios, al pasoque, por 
otro lado, las cooperativas tal vez reciben mayor atenciôn por 
parte de las juntas oficiales de comercializaciôn o de grandes com- 
panias de cierta reputaciôn porque, gracias a ellas se les facilita 
el mantener una comunicaciôn mas sistemâtica y râpida con mu¬ 
chos agricultures. 
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FEDERACIONES Y JUNTAS DE COMERCIALIZACION 


Todo lo dicho hasta ahora pone de manifiesto las considérables 
ventajas que supone el realizar la comercializacion cooperativa en 
una escala bastante amplia. Por régla general, cuanto mayor sea 
el volumen del producto manipulado, tanto mas bajos resultarân 
los gastos que ocaeione el manejo de cada saco o caja del mismo. 
Ademâs, serâ posible utilizar mâs maquinaria, construir locales 
mayores y mâs adecuados y contratar personal de mayor prepara- 
ciôn. Por lo comûn resultarâ mâs fâcil hacer un buen negocio 
con operaciones en gran escala que con las de pequena cuantia, o 
con un suministro permanente y no con cantidades variables de 
las que solo se dispone de vez en cuando; pues entonces habrâ me- 
nos peligro de que los négociantes ajenos a la cooperativa abaraten 
los precios o perturben el sistema de clasificaciôn. 


Centralizaciôn o estructuraciôn piramidal de las cooperativas 


Teniendo présentes todas esas razones, algunos organizadores 
han tratado de formar grandes cooperativaB centralizadas, que 
abarcan una extensa région y cuentan con varios centenares o mi- 
llares, tal vez, de socios. En paises con una buena red de comuni- 
caciones, donde la agricultura constituye una actividad comercial 
en gran escala, quizâ regulten convenientes esas cooperativas cen¬ 
tralizadas. Su desventaja, sin embargo, estriba en cierta propen¬ 
sion a perder contacto con los socios, que ignoran en qué forma son 
regidas y tampoco se preocupan de averiguarlo, al menos mientras 
las cosas marchan bien. Esto supone que regenten la cooperativa 
eus funcionarios remunerados y los componentes mâs activos de 
su junta directiva, asi como que seari escasos, por lo general, el 
interés o la lealtad de los socios, a los que, sin embargo, habrâ 
de apelarse, cuando sea necesario, para realizar determinados es- 
fuerzos, o implantar una disciplina, o hacer sacrificios econômicos. 

Lo mâs corriente y lo mâs satisfactorio, por lo general, es que la 
cooperativa primaria se mantenga lo mâs pequefia posible, depen- 
diendo su tamano exacto de la labor que debe realizar, de los ser- 
vicios locales de transporte y de otras cosas. Como criterio aproxi- 
mativo, para determinar el tamano adecuado, deberâ ser tal que 
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la mayoria de los miembros, por lo menos, se conozcan unos a 
otros y puedan asistir sin dificultad a las juntas generales de 
cada aôo. Ajustadas las coopératives locales a tal modelo, cabrâ 
la posibilidad de incrementar la solidez y la potencia negociadora 
de la cooperacion comercial, a su debido tiempo, mediante la fede¬ 
raciôn. El proceso inicial de formaciôn es bastante sencillo: los 
socios en vez de ser agricultores, la federaciôn se compone de co¬ 
operatives locales; a sus reuniones anuales asisten los dclegados de 
estas, que son los que eligen la junta de administraciôn. Una fede¬ 
raciôn cooperative de esa indole podrâ abarcar toda una région 
de un pais grande, o todo el territorio de otro mâs pequeno. Si se 
trata de una federaciôn régional, podrâ unirse a otras federaciones 
régionales para forinar una federaciôn o confederaciôn nacional, 
pero la formaciôn de esta pirâmide no debe llevarse a cabo con 
excesiva rapidez. Valdrâ la pena recordar que cada capa de la pi¬ 
râmide implica ciertos gastos y que todos los fondos necesarios 
para costearlos proceden originariamente de la capa inferior, a 
saber, el socio individual. 

Existen algunas federaciones que se ocupan de las condiciones 
generales que afectan a sus cooperativas en la comercializaciôn de 
un determinado producto —sus relaciones con el gobierno, asis- 
tencia juridica, asesoramiento técnico y cicntifico—, pero que no 
traiican por si mismas en dicho producto ni toman parte en su 
comercio. En tal caso la federaciôn no nccesitarâ mucho mâs que 
una oficina, un secretario capacitado y varios asesores especiali* 
zados, pudiendo ser financiada con las suscripciones anuales de 
sus organizaciones miembros. Con mayor frecuencia, sin embargo, 
la federaciôn desempeâa un papel importante en la comercializa¬ 
ciôn del producto, pudiendo suceder muy bien, de hecho, que las 
cooperativas locales no pasen de ser sino centros de recepciôn y 
clasificaciôn y que el peso principal de la comercializaciôn y el fi- 
nanciami ento recaiga en la federaciôn. Un ejemplo aleccionador 
de esta clase, registrado en Cbipre en la comercializaciôn de alga- 
rrobas, se resenarâ en el capitulo titulado « Algunos ejemplos», 
bajo el titulo de « Algarrobas». 


Las federaciones necesitan capital 


Cuando la federaciôn constituye el eslabôn principal de la cadena 
de la cooperaciôn comercial, requiere un fuerte capital, siendo 
lo mis corriente que las cooperativas locales compren las acciones 
de la federaciôn, generalmente en proporciôn al numéro de sus 
respeetivos socios agricultores. Estos lùtimos contraen, a veces, 
una responsabilidad adicional, respecto de las posibles pérdidas. 
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La cauciôn que prestan las sociedades afiliadas, singulannente 
cuando va combinada con una promesa de vender por conducto 
de la federaciôn, facilita a esta el contraer préstamos de una co- 
operativa o banco centrales, con log que pagar a las cooperativas 
locales, que a su vez pagan a sus socios agricultores el producto 
que éstos han entregado. Mientras tanto, la federacion retendra 
ese producto hasta que le encuentre un buen mercado, reintegrando 
el préstamo solo cuando lo baya cobrado todo. Esta ciase de fédéra- 
ciôn podrâ actuar también en nombre de las cooperativas agricolas 
que, dedicada8 principalmente al crédito o a la oferta de productos, 
solo emprenden la eomercializaciôn como un servicio adicional, de 
temporada tal vez, que prestan a sus afiliadog. 

De singular necesidad son estas federaciones cuando la cosecha 
va destinada principalmente a la exportaciôn, puesto que la co- 
operativa local se veria entonces imposibilitada de tratar en pie de 
igualdad, con mayoristas bien informados, sobre el espacio de em¬ 
barque preciso o de negociar ventajosamente con los compradores 
extranjeros. Ejemplos de florecientes federaciones de cooperativas 
comerciales pueden encontrarse en muchas partes del mundo, 
cabiendo citar: las cooperativas de trigo, lana y ganaderia del Ca¬ 
nada, las cooperativas dauesas de leche y de fabricaciôn de to- 
cino, las de eomercializaciôn frutera de Italia y los Estados Unidos 
y las de cacao y café del Africa Occidental y Oriental. 

Muchos paises cuentan con federaciones o uniones nacionales 
de cooperativas agricolas cuyos miembros no trafican todos en 
el mismo producto. Algunas ni siquiera comercian en producto al- 
guno, componiéndose de bancos de crédito y de cooperativas ru¬ 
rales de consumo y de suministros agricolas. Cuando una federa- 
ciôn de esta ciase emprende actividades comerciales, éstas tendrân 
probablemente un carâcter multiple, figurando entre ellas la com- 
pra al por mayor de abastecimientos y la eomercializaciôn, e in- 
cluso elaboraciôn, en algunos casos, de toda una variedad de pro- 
ductos agricolas. 


Juntas de eomercializaciôn 

Otra de las formas en que cabe centralizar la eomercializaciôn 
agricola, regular la competencia y consolidai la posiciôn del agri- 
cultor, consiste en el establecimiento de juntas de eomercializaciôn 
agricola, las cuales fueron concebidas en un principio como una 
ciase de cooperativismo que contaba con el apoyo especial de las 
autoridades. Dondequiera que han funcionado con màs éxito, han 
mantenido una estrecba relaciôn con las cooperativas locales y sus 
federaciones, pero la evoluciôn de las juntas ha seguido orientaciones 
diferentes en los distintos paises, y en alguno de ellos se concediô 
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menor considération a sus relaciones con las cooperativas de agri- 
cultores. 

La primera junta de comercializaciôn se créé en Queensland, 
Australia, en 1921. En este pais ya operaban eutonces con bastante 
éxito las cooperativas agricolas de comercializaciôn, pero a medida 
que iban disminuyendo los altos precios cotizados durante la pri¬ 
mera guerra mundial, se advirtiô que los primeros en romperlos 
eran los agricultores no organizados, que no habian pertenecido 
nunca a una cooperativa. Como su numéro no cru grande, los co- 
operadores debian lôgicamente pensar que, de haber tenido poder 
suficiente para obligar a esta minoria a ingresar en la cooperativa, 
huhiera sido posible que todos los productores presentaran un 
frente unido ante los comerciantes con quienes baciun sus negocios. 
Las câmaras legislativas de Queensland se hallaban dispuestas a 
iniciar el experimento y el volo de los agricultores ténia entonces 
mueba influencia. En virtud de la ley aprobada al efecto, siempre 
que las très cuartas partes de los productores de las très cuartas 
partes de la cosecha media de un producto cualquiera desearan 
fundar una cooperativa de comercializaciôn, podrian obligar a la 
cuarta parte restante a vender su producto por intermedio de esta. 

Este sistema no fuc del todo bueno para mantener los precios. 
Como ya se ha explicado en el capitulo anterior, el consumidor 
tiene siempre la ultima palabra. Pero si se crearon de csa rnaneru 
magnificas posibilidades para reorganizar la comercializaciôn coo¬ 
perativa, mejorar el transporte y el almacenamiento, conlratar 
préstamos con el gobierno para oonstruir centros de élaboration, 
emprender campanas conjuntas de publicidad y descubrir nue vos 
mercados. El sistema —o, por lo menos, algo muy parecido— que- 
dô implantado también en otros varios paises. Sus resultados dife- 
rian mucho entre si. En el Reino Unido, por ejemplo, donde hace 
un cuarto de siglo la comercializaciôn cooperativa se hallaba me¬ 
nos adelantada que en Australia, no se asignô funciôn alguna a 
las centrales lécheras en la direcciôn del programa de comercializa- 
ciôn de este producto, la cual se puso en manos, en cambio, de una 
junta national que, salvo el ser elegida por los propios agricultores, 
no presentaba ningûn otro de los rasgos que distinguen a una co¬ 
operativa. En Noruega, por el contrario, se implantô todo un pro¬ 
grama de comercializaciôn lechera, con el mismo propôsito de re- 
gular la afluencia de la leche a los mercados urbanos, estabilizar 
los precios y convertir el sobrante en mantequilla y queso, basado 
enteramente en las cooperativas lécheras ya existantes, aôadiéndosc 
ùnicamente a éstas un ôrgano central de coordinaciôn dotado de 
atribucione8 para adoptar decisiones de carâcter general. En Francia, 
la Oficina del Trigo, que régula la venta de este cereal tanto al 
mercado interior como al de exportaciôn, pero que no comercia 
por propia cuenta, es un organismo que représenta muchos intereses 
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(cooperativas de comercializaciôn triguera, coopérât!vaB de consumo» 
dependencias oficiales y comerciantes y molineros particulares), 
El manejo de la coaecha, en cada région y en cada localidad, esta 
encomendado a cooperativas muy organizadas. En muchos paises 
tropicales, los productos mâs importantes de exportaciôn —café, 
cacao, tabaco, algodôn, etc.— 8e hallan intervenidos por juntas 
de comercializacion, que establecen las normas de cahdad, nego- 
cian anticipos a los agricultores y fijan los precios finales que éstoe 
han de percibir, organizan los servicios maritimos y acumulan 
réservas que puedan utiüzarse para mejorar la producciôn mediante 
la enseâanza, la lucha contra las plagas y otros medios, o para 
neutralizar las fluctuaciones de los precioB abonados al cultivador 
en los anos en que el precio mundial sea inferior al promedio que 
se considéré deseable. 

Lo importante es que todo el grupo de personas que tenga in- 
tencion de fundar una cooperativa comercial, averigüe por adelan- 
tado si funciona ya alguna junta nacional de comercializacion o 
de exportacion, o si la venta de la cosecha esta sometida a cual- 
quier otra clase de restricciones, por parte de los departamentos 
del gobiemo. Una cooperativa solo puede organizarse dentro del 
marco de las disposiciones legales en vigor en el momento de su 
creaciôn, sea cual fuere el carâcter de las mismas, pudiendo suceder 
muy bien que algun monopolio cstatal —como los monopolios ofi¬ 
ciales de tabaco que existen en algunos paises— tenga implantado 
un sistema de comercializacion que no deje espacio alguno al co- 
operativismo. Esto, empero, no suele ser lo corriente. Lo mâs usual 
es que la junta de comercializacion actue por medio de agentes lo¬ 
cales que podrân ser comerciantes privados o cooperativas. Mucbo 
dependerâ entonces de que el gobierno favorezca un método de 
trâfico comercial u otro. Pocos son, sin embargo, Iob gobiemos que 
Uegan a obstaculizar la actuaciôn de ninguna cooperativa debida- 
mente organizada deseosa de traficar en un producto determinado 
en nombre de la junta de comercializaciôn o de acuerdo con las 
disposiciones de la misma. Muchos gobiemos (el de Francia, por 
ejemplo, cuando se créé la Oficina del Trigo) estân dispuestos a 
dar alicientes a las cooperativas para que acepten es as obligaciones 
y, quizâ, a prestarles ayuda técnica y a concéder préstamos a largo 
plazo para la edificaciôn de locales convenientes. 

Puede suceder también que funcionen ya varias cooperativas 
de comercializacion al ser lanzada la propuesta de crear una junta 
nacional de comercializaciôn. A las cooperativas o a su federaciôn, 
si cuentan con alguna, corresponderâ entonces el eetudio de esa 
propuesta con todo deteoimiento, para poder demostrar la ûtil 
funciôn que desempeôarian en un programa de comercializaciôn 
sxstemâtica y, en caso necesario, para proponer las modificaciones 
que se an précisas del proyecto de programa, no sôlo para el reco- 
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nocimiento de su posiciôu actual sino para poder disfrutar de plena 
Ubertad con que desarrollarse dentro del marco del nucvo sistema. 


Federaciones mixtas de cooperativas 

No debe concluirse este capilulo sin mencionar el hecho de 
que no siempre es preciso que la federaciôn comercial se eomponga 
exclusivamente de cooperativas locales. Hay casos de federaeiones 
de cooperaciôn comercial, que funcionan con todo éxito, cuva 
composicion es mixta, formando parte de ellas coopéraiivas pri- 
marias y productores individuales. De ordinario, con la aeeptaeiôn 
de socios individuales en este piano secundario, se trata de obtencr 
la ventaja de un capital mayor de acciones. Ello, sin embargo, 
plantea ciertos problemas, respecto a la votaciôn en las juntas 
generales, la eleccion de la junta directiva y otros similares. Una 
cooperativa de esta clase, la Union Comercial de Productos Vitiî- 
colas de Chipre, que resolviû aceptar cornu miembros a personas 
particulares, resôlviô el problema de la représentation de éslas 
en la junta general estipulando.cn sus reglamentos que los socios 
individuales de la Union celebrasen reuniones especialesde aldea 
para elegir a los delegados que deberian asistir y votar en la asam- 
blea general de la Union, siendo el numéro de los mismos propor- 
cional al de los componentes de cada grupo électoral. 
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ALGUNOS EJEMPLOS 


Tal vez sea util para quiencs piensen en fundar o ampliar coo¬ 
perativas comerciales, que se les haga una lista de la docena, o 
mas, de productos agricolas o pecuarios mas importantes, junto 
con una breve bistoria de las empresas que mâs éxito han alcanzado 
en la manipulacion de cada uno de esos productos. Respecto a 
algunos de ellos, como los cereales, o los productos lâcteos, la his- 
toria podria repetirse muchas veces, con pequenas variaciones 
segün los diversos paises, no siendo el aqui elegido, necesariamente, 
el ejemplo mejor conocido o el resenado con mayor frecuencia. 
Para toda ulterior informaciôn sobre un producto determinado 
se sugiere la consulta de los libros que figuran en la bibliografîa 
de la ültitna pagina. 


Algarrobas 

Aunque la organizaciôn secundaria de comerciabzaciôn suele 
consistir en una uniôn de cooperativas comercialcs primarias, en 
algunos paises son miembros de la uniôn comercializadora las co¬ 
operativas de crédito o las de finalidad multiple; ejemplo de ello, 
la comerciabzaciôn de algarrobas en Cbipre. Cuando se pensé en 
organizar a los productores de algarrobas con fines comerciales, 
funcionaban ya cooperativas de crédito en casi todas las localidadcs 
de las zonas productoras de este articulo, las cuales, a su vez, se 
hallaban afiliadas al Banco Cooperativo Central. Por ello, en lugar 
de crear nuevas cooperativas comerciales primarias, se estimé 
preferible organizar en cada distrito uniones comerciales a las que 
perteneciesen, en calidad de miembros, las sociedades de crédito. 
Para los socios de la cooperativa de crédito la entrega de algarroba 
es puramente voluntaria, pero, en cambio, es obbgatorio para las 
cooperativas de crédito el entregar a la uniôn todas las algarrobas 
que hayan recibido. Tal vez parezca que la inexistencia de una 
obbgaciôn juridica por parte del productor de entregar su producto, 
constituya una desventaja de este sistema, cuyo éxito dépende, 
caBÎ por entero, de la lealtad de los socios individuales para con 
sus cooperativas, pero segün se ha indicado ya, diftcil sera exigir 
el cumplmuento de obbgaciôn juridica alguna en el caso de que 
la lealtad brille por su ausencia. 

El sistema, sin embargo, posee sus ventajas, particularmente 
en lo referente a concesiôn de anticipos y liquidaciôn de cuentas. 
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La uniôn comercial no tiene que hacer ningun anticipo contra las 
entregas realizadas; los anticipos correr&n a cargo de las coopéra* 
tivas de crédito, que los concederân, por lo comun, gracias a los 
préstamos obtenidos del Banco Cooperativo Central. También cabe 
la posibilidad de que las cooperativas, el banco y la uniôn comercial 
convengan en que esta ôltima efectüe sus pagOB a las cooperativas 
a través del Banco Cooperativo Central, el cual podrà entonces 
deducirles los préstamos vencidos y acreditarles el saldo correspon- 
diente. 

El desarrollo de la comercializaciôn de las algarrobas en Chipre 
sirve también como ejemplo de un crecimiento graduai. Al prin- 
cipio, unas cuantas sociedades de crédito reunian las algarrobas 
de sus afiliados para su venta conjunta a los comerciantes. Des- 
pués, se fundaron las uniones, las cuales, como primera medida 
se limitaban a arrendar los almacenes y a vender las algarrobas, 
sin elaborar, a los comerciantes. Una vez que esta actividad se 
viô coronada por el éxito, las uniones contrataron préstamos para 
edificar almacenes propios e instalar fâbricasde elaboraciôn. He- 
cho esto, se hallaron en condiciones de iniciar la exportation por 
cuenta propia. Transcurridos varios anos, durante los cuales fun* 
cionaron como entidades independientes, las cinco uniones distri- 
tales se fusionaron en una federaciôn. 


Cereales 

La comercializaciôn del trigo en los principales paises cxporta- 
dores del mundo —el Canada, Australia, los Estados Unidos y 
la Argentine— la llevan a cabo en gran parte, manejando algunas 
veces hasta mas de la mitad de la cosecba, las cooperativas de agri- 
cultores. La historia de los Fondos Mancomunados del Canada, 
en especial, reviste excepcional interés y debcrian estudiarla cuan- 
tos ocupen puestos de responsabilidad en las cooperativas. En la 
présente coyuntura, sin embargo, se resenarâ lo sucedido en un 
pais mas pequefio y con algunos problèmes bastante particulares. 

Tunez, pais agricola exportador de trigo y otros productos, 
cuenta con una poblaciôn de unos 3 millones y medio de personas, 
la mayoria de ellas campesinos musulmanes cuyos métodos de cul- 
tivo apenas ban cambiado en los ultimos dos mil afios; pero, 
ademàs, hay -unos 3.000 europeos, agricultores franceses en su 
mayoria, que emplean métodos modernos como la mecanizaciôn, 
la selecciôn de semillas, el mejoramiento del suelo y la protecciôn 
fitosanitaria. El problema en este caso ba consistido en idear un 
tipo de comercializaciôn coopérative que redunde en beneficio de 
ambos grupos, y, al mismo tiempo, sirva para sacar el mayor par* 
tido posible a los recursos del pais. 
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La Cooperativa Central de Agricultore», a la que, lo miemo 
que en todas las demis cooperativa» de Tunes, tienen acceso las 
personas de ambas razas, empezô a funcionar como proveedora de 
aperos de labranza, pero se encontre con que doB millares de sus 
socios necesitaban también almacenee y servicios técnicos para la 
comercializaciôn de su trigo. De 1936 a 1938, la Cooperativa cons- 
truyô un silo de trigo con una capacidad de 50.000 toneladas, 
provisto de todo el equipo necesario para la limpieza, selecciôn, 
mezcla y fumigaciôn del grano, asi como de un aparato, ünico en 
su género, para exterminât el carbon volador, mediante su inmer- 
siôn en agua cahente. La cooperativa cuenta también con otros 
dos silos con capacidad para 20.000 y 55.000 toneladas respectiva- 
mente. En Tûnez funcionan también otras dos cooperativa» para 
la comercializaciôn del trigo, y entre ellas manejan la quinta 
parte de la cosecha de lo» campesino» indigenas y una proporciôn 
muchisimo mayor de la que levantan los agricultores europeog. 
La Oficina Cerealista Nacional vient ya fijando lo» precios del 
grano y et ritmo de colocaciôn en el mercado desde bace varios 
anos, ahorrando asi a la cooperativa todas las preocupacione» que 
le causaria un mercado de especuiaciôn. 

Vecino a la sede principal de la Cooperativa Central, pero en* 
lazado con ella por un tünel para el transporte del grano, se halla 
el silo de la Cooperativa Tunecina de Semilla», empresa indépen¬ 
dante fundada en 1950 por un centenar de labradores con el 
objeto de bacerse cargo de la distribuciôn de estirpe» comprobadas 
de semilla, distribuciôn que antes efectuaba el Scrvicio Botânico 
Oficial. Socios elegido» cuidadosamente multiplican, por contrats, 
la semilla de primera generaciôn recogida del Servicio Botânico. 
Lo» demi» afiliado» tienen derecho a comprar la semilla de se- 
gunda generaciôn, para multiplicarla en sus propias granjas, en 
cantidad proporcional al nûmero de acciones que ban suscrito. La 
de tcrcera generaciôn podrâ ger readquirida y vendida después lo 
mismo a cualquier socio de la Cooperativa Central de Agriculture 
que a los no pertenecientes a ésta. Üno de los principales objetivos 
consiste en mejorar la producciôn triguera de los campesinos mas 
atrasados, que cultivan el 90 por ciento del trigo duro del pais 
y cuyos rendimientos por hectares no suelen sobrepasar un tercio 
del rendimiento de las granjas europeas, siendo su calidad, con 
frecuencia, inferior a la deseada en los mercados exteriores. La 
implantaciôn de métodos mejorados de cultivo, la introducciôn 
del riego, el empleo de fertüizantes o el establecimiento de una 
rotaciôn de cultivos y barbechos, requerirân cierto tiempo. Mien* 
tras tanto, el modo mis râpido de incrementar los rendimientos 
consiste en la distribuciôn de semillas mejoradas. 

La cooperacion de tipo moderno no se ha generalizado todavia 
gran cosa en los distritog exclusivamente musulmanes; pero en 
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todas partes funcionan las llamadas sociedades tunecinas de bene- 
ficencia, en las que pueden ingresar todos los agricultores, mediante 
el pago de una pequena cuota obligatoria, destinada a la consti¬ 
tution de réservas para los aâos malos y al mejoramiento agri¬ 
cole local. Por conducto de estas sociedades se distribuye la semilla 
mejorada, unas veces gratis, otras con cargo a la oficina cerealista 
y, con mâs frecuencia, a cambio de una cantidad igual del grano 
que posee el campesino. Estas sociedades han creado también casi 
un centenar de centros para la recogida del grano, por mediaciôn 
de los cuales se han llegado a vender, en anos buenos, hasta 20.000 
toneladas de trigo y cebada, en nombre de los campesinos. Espé- 
rase convertir mâs adelante estos centros en verdaderas coopera¬ 
tives de comercializaciôn, las cuales contarân probablemente con 
una fédération propia. 


Cacao 


El ârbol del cacao, introducido en el Africa Occidental en 1879, 
procedente de Fernando Pôo, por un jornalero indigena, lo cultiva 
todavia en esa parte del mundo un numeroso grupo de pequefios 
agricultores, casi exclusivamente. La cosecha del Africa Occiden¬ 
tal no comenzô a cobrar importances en el comercio extcrior hasta 
después de la primera guerra mundial. Su venta la vcnian efec- 
tuando hasta entonces los comerciantes o sus corredores. Los cul- 
tivadores de cacao, muy dispersos en zonas con frecuencia inacce- 
sibles por carretera, ignoraban por completo los precios a que se 
cotizaba su cacao en el exterior, ignorancia que, sumada al hecho 
de que la cosecha carecia de mercado interior, daba un amplio 
margen a las actividades de comerciantes sin escrüpulos. Por ana- 
didura, los precios del mercado mundial solian fluctuar de una ma- 
nera totalmente imprévisible, lo que ocasionaba, en el Africa Occi¬ 
dental, una tendencia a pagar siempre ai cultivador el precio mi- 
nimo. A pesar de todo ello, la competencia entre los compradores, 
mientras éstos no Uegaban a establecer carteles de precio, revestia 
intensidad suficiente para dar la impresiôn al cultivador de que 
era objeto de cierta considération, lo cual era verdad, singularmente 
en materia de anticipos en dinero, que el agricultor se alegraba de 
aceptar en prévision de la entrega de su cosecha, siendo raras las 
veces que poseia dinero suficiente para sustentarse todo el afio. 

En taies condiciones, la posiciôn del cultivador de cacao en el 
Africa Occidental adolecia, evidentemente, de extrema vulnera- 
bilidad. De ello se diô perfecta cuenta a principios del decenio de 
1930, cuando los precios del mercado mundial dieron un bajôn 
catastrôfico. Entonces fué cuando comenzô a prestar oidos, singu- 
larmente en los territorios del Africa Occidental Inglesa, a los agrô- 
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nomoti dcl gobierno, que llevaban ya varios afios recomendando 
a los cultivadores de cacao que emprendicran una acciôn conjunta 
con miras a uniformar y mejorar la calidad de su producto. Poco 
a poco fué creciendo el numéro de los agricultores que se organrzaban 
en distintos grupos y poco a poco se fueron percatando también 
de las posibilidades que les ofreceria la organizaciôn comercial en 
su propio btneficio. Al promulgarse las leyes sobre cooperativas 
en Nigeria (1935) y en la Costa de Oro (1937), las primeras socie- 
dades inscritas en el Registro tenian por finalidad la comercializa¬ 
ciôn del cacao. Mas no habia de transcurrir mucho tiempo para 
que las cooperativas de cacao recién formadas advirtiesen que sus 
afiliados seguian todavia aceptando anticipes en dinero de sus com- 
petidores. Las cooperativas, para sobrevivir, iban, pues, a tener 
que organizar servicios de crédito de gran amplitud; en caso con¬ 
trario cl cultivador de cacao, habituado al pago integro del pro¬ 
ducto a su entrega al comerciante, no se senliria predispuesto, ni 
tampoco con la capacidad econômica necesaria para aguardar a 
que la coopcrativa concluyese su proceso de comercializaciôn. 
La segunda guerra mundial estailô antes de que las cooperativas 
britânicas de cacao hubiesen logrado resolver sus problemas finan- 
cieros; pero, en esta ocasion, la guerra y sus consecuencias hicieron 
que la industriu dcl cacao saliera del estado de desorganizaciôn 
en que se hallaba y adoptara un sistema ordenado de comercializa¬ 
ciôn. À partir de entonces, la venta de cacao en cl mercado mun¬ 
dial quedô cenlralizada en juntas de comercializaciôn establecidas 
por ley. La ley limitô las ventas de cacao en toda Nigeria y la Cos¬ 
ta de Oro a los agentes autorizados de taleB juntas, expidiéndose 
a todos los compradores, y entre elloB a las cooperativas, permisos 
que estipulaban una actividad minima. Las citadas juntas abona- 
ban a los compradores un subsidio para cubrir sus gastos y hacerles 
obtener una pequefia utUidad y, en Nigeria, ayudaban también a 
sus agentes compradores mâs pequenos, y sobre todo a las coope¬ 
rativas, a que obtuvieran el dinero que precisaban para hacer an¬ 
ticipes sobre el cacao. De ese modo, las cooperativas lograron 
conquistarse una posiciôn reconocida dentro de la industria del 
cacao, posiciôn mucho mâs segura que la que disfrutaban en sus 
primeros tiempos. Con todo, cabe la posibilidad de que se derogue 
o reforme la ley que ahora régula la comercializaciôn. Asimismo, 
sigue existiendo aün la competencia entre los compradores, lo 
cual significa que los agricultores afiliados a las cooperativas pueden 
sentirse tentados todavia a abandonarlas, o incluso ser engaôados 
y vender sus productos a otros compradores. Una vez mâs la mo- 
raleja que de esto se saca, al parecer, es la de que nunca deberâ 
darse por supuesta la lealtad de los socios hacia su propia coope- 
rativa comercial. Los ûnicos que pueden garantizarla son los ser¬ 
vicios que preste la cooperativa dentro del marco general del sis- 
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tema de comercializaciôn. Mâf< de una vez, en el Africa Occidentul 
Inglesa, una cooperativa de comercializacion de cacao ha adminis- 
trado tan mal sus negocios que se ha visto en los umbrules de la 
bancarrota. Cuando esto ha ocurrido, no ha dejado de producirse 
la subita concentraciôn de asociados y simpatizantes. En cicrta 
ocasiôn, al preguntarse a los intcrcsados por que deseaban conti¬ 
nuer con su cooperativa, adujerou estas cuatro razones: (a) gra¬ 
cias a la cooperativa es posible saber con niayor certeza cuâles son 
los precios verdaderos y los gastos de los compradorcs; ( b ) los 
préstamos que concédé la sociedad no pagan mas que un tipo mie 
derado de interés; (c) en los locales de la cooperativa hay menos 
posibilidades de engano respeeto al verdadero peso y calidad del 
producto; (d) la cooperativa da a sus socios catcgoria de grupo, 
y como tal se encuentran en mejor posiciôn para conocer cuul- 
quier nuevo acontecimicnto que se registre dent.ro de la industria. 


Café 


La tribu Chagga, que vive en las laderas del Kilimanjaro, en 
la frontera que sépara Tangauyika de Kenya, se compone de cul- 
tivadores de café. Esta planta la diô a conocer en el Kilimanjaro 
una misiôn catôlica y, pasado el tiempo, los agricultures de la ci* 
tada tribu se han ido dcdicando casi sin exccpciôn a su cultivo. 
En 1925 fundaron la Asociaciôn de Lafeteros Indigenas del Kili¬ 
manjaro, con cl propôsito de « protéger y promover los intereses 
de los cafeteros indigenas de la montaùa». Los propôsitos de la 
asociaciôn consistian en « contribuir al debido ordenamiento en 
la plantaciôn del cafeto y en la venta del producto, defenderlo contra 
plagas y enfermedades... ayudar... al envio o a la venta del producto 
y a la adquisiciôn de aparatos y materiales». Se fijaron normas para 
la notificaciôn de enfermedades, el cultivo intercalado y el riego, 
acordândose que « la venta del café estarâ regulada por la asocia¬ 
ciôn y se Uevarâ a cfecto conforme al voto y a los descos de la 
mayoria». 

En 1930 la Asociaciôn contaba ya con 12.000 afiliados, pero las 
dificultades administrativas, los aiios de depresiôn econômica y 
la baja de precios perjudicaron a la cooperativa de tal manera, 
que hubo un momento en que se amotinaron los socios y destroza- 
ron las ventanas del almacén. Se nombrô entonees un nuevo ge- 
rente. En 1932 se proruulgô la Ordenanza de Looperativas, en vir- 
tud de la cual se posibililaba la descentralizaciôn de la sociedad y 
su reorganizaciôn bajo el nombre de Union de Cooperativas Indi¬ 
genas del Kilimanjaro, con dieciseis cooperativas locales, cada una 
de las cuales contaba con un présidente y una junta propios, for- 
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mando todos los présidentes cl Comité directivo de la Union. Cua- 
tro anoH después se creo una junta régional de comercializaciôn 
que inmediatamente désigné como agente comercial suyo a la Union 
de Cooperativas Indigenas del Kilimanjaro. En 1954 las cooperativas 
locales suraaban 32, con 36.382 socios, y manejaban cada afto de 
6 a 7.000 toneladas de café. La Unién proporciona también a sus 
socios apcros, despulpadoras y semillas. La junta colabora en el 
cuidado de los cafetales y de las granjas y, singularmente, en la 
defensa de plantas y animales contra plagas y enfermedades. La 
Unién hace anticipos contra entregas del producto, realizando el 
pago final al término de la temporada. También recibe depôsitos 
y estimulu « el espiritu y la prâctica del ahorro, el esfuerzo propio 
y la ayuda mutua». La direccién se halla ahora en manos indigenas, 
aunque la Unién tierie a su servicio un asesor europeo y, ademâs, 
una compania europea de auditores. Pur anadidura, la Unién ha 
emprendido también diversas actividades de ensenanza, enviando 
Personal seleccionado al cxtranjcro para su capaeitaciôn. Ademâs 
de la Unién de Cooperativas Indigenas del Kilimanjaro, los cafe- 
teros de Tanganyika han-formado otras très uniones y varias co¬ 
operativas no aiiliadas, todas las cuales venden su café en la lonja 
de subastas de la Union de Cooperativas Indigenas del Kilimanjaro, 
actuando como représentante de aquéllas una sociedad secundaria 
a la cual se conoce con el nombre de Organismo de Coopération 
Comercial de Tanganyika. Una de esas uniones, la Unién Coopera- 
tiva Indigena de Bukoba, comprende 58 sociedudes, con un total 
de 55.000 afiliados, comercializando, entre todas ellas, de 10.000 
a 12.000 toneladas de café cada aSo. 


Productos lâcteos 


La comercializacién de productos lâcteos se remonta al comienzo 
mismo de la historia coopérative, y la cantidad de leche, mantequilla 
y queso que venden las cooperativas en todo el mundo es, con îoda 
probabilidad, mucho mayor que la de cualquier otro producto. 

A mcdiados del siglo pasado la agricuhura danesa vivia supedi- 
tada a una combinacién de cultivo cerealista y cria de ganado va- 
cuno, pero ni el suelo ni el clima del pais eran adecuados para el 
cultivo cerealista y, ademâs el territorio nacional résulta demasiado 
pequeno y excesivamente poblado para permitir el pastoreo ex- 
tensivo del ganado. Cuando los barcos a vapor comenzaron a traer 
carne —en salazôn primero y refrigerada después— y cereales 
desde las granjas y praderas de las Américas, los agricultores da- 
neses se vieron en la imposibilidad de competir; pero como eran 
gente con iniciativa e inteligencia, pasaron de la came a la leche 


74 



y del maiz a los cultivos forrajeros. Por aquel entonceB, poco mâ» 
o menos, la desnatadora mecânica vino a sustituirel deBcremado 
de la leche en la cocina de las granjas, y la batidora de mante- 
quilla, la elaboraciôn a mano. Los agricultnrcs daneseB compren- 
dieron râpidamente que quien manejara esas màquinas podria re- 
gular el prccio de la leche y el bienestar del granjero. Ninguno de 
ellos contaba con el capital necesario para equipar por su euenta 
una moderna central lcchera, pero agrupândose, ofreciendo a un 
banco su garantia comun y solidaria, pudieron tomar a crédite el 
capital suficiente para organizar mantequerias en diversas aldeas, 

La idea era una compléta novedad y aunque no se hubicru pa- 
sado de ahi, habria representado una contribuciôn considérable 
al progreso agricola. Mas desde un principio se manifesté la decision 
de fijar una elevada norma de calidad. Las cooperatives lécheras 
instituyeron por su euenta un sistema de pruebas e inspecciones 
sin previo aviso, adoptando como marca de fâbrica el antiguo em- 
blema danés de las dos cuemas entrelazadas, emblema que ünica- 
mente habrian de usar las lecherias que hubiesen salido triunfantes 
en todas las pruebas. Posteriormente esta marca, con la norma 
de calidad que implicaba, se hizo obligatoria para toda la mantequi- 
11a danesa de exportaciôn. Mas cayôse en la euenta de que la calidad 
dependia no ya de la forma en que se manipulaba en la lecheria 
el producto, sino del estado en que salia de la granja, de su limpiezu, 
inmunidad a la infecciôn y, sobre todo, de la proporciôn de su con- 
tenido graso; todo lo cual, a su vez, se hallaba supeditado, de una 
parte, a la alimentaciôn de la vaca y, de otra, a su raza. Observose 
también que algunas vacas daban mejor rendimiento que otras, 
con un mismo tipo de cuidado y alimentaciôn y, asimismo, que un 
animal que produce una pequena cantidad de leche, de mala cali¬ 
dad, le costarà a su propietario, probablemente, mâs de lo que este 
percibe por dicho articulo. 

Como resultado de taies descubrimientos, se emprendiô toda 
una sérié de nuevas actividades cooperativas. Las lecherias, al 
comprobar la pureza y contenido graso de la leche, notiheaban el 
resultado a los agricultores y, en caso necesario, exigian determina- 
das mejoras en los establos, el abastecimiento de agua, el ordeno, 
la alimentaciôn del ganado y la limpieza del establo. Los produc- 
tores, por su parte, fundaron sociedades para el registro de la leche, 
pudiendo asi descubrir, gracias a los antécédentes que con toda 
regularidad se llevaban, cuâles eran las vacas mâs lucrativas y 
cuâles las que no valia la pena de conservar. Se formaron también 
asociacionee para llevar libros genealôgicos sobre la ascendencia 
de las vacas lécheras, y como la capacidad de rendimiento lechero 
ae transmite por conducto del toro, los agricultores daneses encau- 
zaron su demanda hacia las hijas y nietas de los animales que ha- 
bian engendrado buenas vacas lécheras. 
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En cl aspectn comercial, las lecherias de aldeas formarun muy 
pronto su propia federaciôn y al asumir la mantequüla un puesto 
importante en el romercio de exportaciôn de Dinamarca, la fede¬ 
raciôn se convirtiô en el conducto principal por el que pasaba la 
mantequilla danesa a los centros industriales de la Gran Bretana, 
Âlemania y otros paises. 


Frutas secas y frucas cîcricas 


La fruta que puede guardarse sin pcligro durante algun tiempo 
es susceptible de un trato bastante distinto del que debe recibir 
la que se altéra fâcilmente. En las frutas citricas, pâsas y eiruelas 
de California trafican algunas de las mâs fuertes cooperativas de 
todo el mundo; pero quizâ sea de mayor interés escoger el caso de 
paises mâs pequenos. En Argelia, 45 propietarios de naranjales y 
toronjales de Boufarik han fundado una cooperativa de frutas ci¬ 
tricas, suscribiendo aceiones en proporeiôn a la eantidad de fruta 
que se proponian entregar. Se construyô un centro de envase, do- 
tândosele de la maquinaria necesaria para la elasilicaciôn y acondi- 
cionamiento de la fruta. La recogida de esta, el suministro de cajas 
y la contrataciôn y acondicionamiento de la fruta. La recogida de 
esta, el suministro de cajas y la contrataciôn de mano de obra 
necesaria durante la estaciôn, corren a cargo de la propia coopera¬ 
tiva. Llegada la fruta a dicho centro, se dasifica, trata, envasa y 
coloca en el mercado. Para evitar atascos que rebajen los precios, 
la producciôn diaria se mantienc, en lo posible, uniforme durapte 
toda la temporada. A los socios se les abona un precio comün, 
que se fija a distintos intervalos de tiempo y va aumentando pau- 
latinamentc a medida que avanza la temporada, con lo que se 
compensa a los cultivadores dcl riesgo adicional que supone el 
conservar la fruta en el ârbol, Los primeros pagos los hace, en 
concepto de anticipas, el Banco de Crédito Agricola, y se reem- 
bolsan en cuanto comienzan a liquidar sus cuentas los comerciantes 
de fruta. Cuando parece que se va a disponer de mayor eantidad 
de la que es posible vender lucrativamente en frcsco, se tritura 
el sobrante y se conserva en lata, en forma de jugo de fruta. 

De mayor envergadura, pero regida de manera muy similar, 
es la sociedad « Pardess», de comercializaciôn de la naranja, la 
mâs antigua de Israël. Esta entidad ha creado una cooperativa de 
exportaciôn, a la que estân afiliadas otras cooperativas mâs pe- 
queâas y algunos centros particulares de envase. Dicha coopéra-, 
tiva proporciona a sus socios el material para rociar la fruta y, 
algunas veces, se encarga ella misma de rociarles sus huertos. 
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Huevos 


En muchos paises la esposa del agricultor cria unas cuanta^ 
gallinas sin atenerse a ningun método especial, siendo una especie 
de ingreso suplementario los huevos, que vende a los huhoneros 
O entrega en la tienda de la aldea en que vive para pagar sus 
pequenas compras. En algunos otros, sin embargo, la volateria 
recibe el mismo cuidado que c.ualquier otro animal de granja; su 
cria y alojamiento son objet» de escrapulosa ordenaciôn y la 
venta de huevos y de aves de mesa constituye una fuente impor¬ 
tante, tal vez la principal, de ingresos para el agricultor. En este 
cas», el método de comercializaciôn adquiere importaneia. 

En lnglaterra hay granjas especializadas en aves de corral y 
muchos pequenos gallineros, explotados como industria adicional 
en las explotaciones mixtas. Dado lo numeroso de la poblaeiôn 
urbana y las buenas comunicaciones alli existentes, nunca ha re- 
sultado empresa dificil la venta de huevos, sierapre que el produc- 
tor no se preocupase demasiado del precio que cobraba, ni el con* 
sumidor del sabor de los huevos. Lo mâs corriente era que un pe- 
queno comcrciante o regatero recorriese la campina comprando 
pequenas cantidades de huevos en las granjas, para venderlos a 
los tenderos de comestibles. El resultado de cllo ha sido la dewi- 
gual reputacion de que gozan los huevos ingleses, cuyo precio suele 
ser muy inferior al pagado por los que vienen de otros paises, en 
donde han sido cuidadosamente comprobados, clusificados y enva- 
sados. 

El Ministerio de Agricultura propuso la adopciôn de una marca 
nacional que fuese garantis de la frescura, limpieza y peso uni¬ 
forme de los huevos con ella sellados. Esto significa que, a su 11e- 
gada al centro de envase, los huevos han sido coloeados frente a 
una luz fuerte para comprobar su frescura segûn el Lamanu de la 
câmara de aire y las condiciones de la yema, asi como que han 
sido pesados mecânicamente, separados en clases distintas, sellados 
y envasados en cajas especiales para evitar roturas. Todo esto 
requeria una instalaciôn bastante costosa, que no podrian costear 
los labradores individualmente. El nuevo sistema lo auspiciaron 
las cooperativas de avicultores, las cuales trafican hoy con el 40 
por ciento de los huevos que pasan por los centros de envase. Una 
proporciôn considérable de este comercio va a parar directamente 
a las cooperativas de consumo. Algunas cooperativas deagriculto* 
res preparan también las aves de mesa para el mercado, y poscen 
uno o doB centros de incubaciôn, para los huevos que les envian 
los socios, a quienes devuelven los polldelos de un dia de edad, 
caso de no venderlos por cuenta de los propios socios. 

Aunque solo es posible contar con un centro de envase de 
huevos, dotado de abundante capital, cuando existe un gran nü- 
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mero de granjas avicolas, con un volumcn de negocios bastante 
considérable, cabe también poner en prâctica, con métodos mas 
sencilloB, mejoras importantes en la manipulaciôn de los huevos, 
aumentando asi los ingresos que éstos proporcionan a los produc- 
tores. Ejemplo de ello son los circulos huevcros coopcrativos de 
mujeres, de Kenya, donde no existe ninguna maquinaria costosa, 
sino que basta con un minimo de equipo, asegurando el éxito la 
puntuabdad en la entrega, la actividad comercial en gran escala y 
una contabilidad minuciosa. 


Fi bras 

Las coopératives han emprendido la comercializaciôn de las 
fibras con el mismo éxito que la de los alimentos. En Uganda, el 
algodôn, la cosecha principal de exportaciôn del pais, lo cultivan 
los agricultores indigènes, pero hasta hace pocos anos su comercio, 
elaboraciôn y exportaciôn se hallaban casi por completo en manos 
de nacionales asiâticos. Promulgada en 1946 la Ley de Coopcrativas, 
fonnâronse muy pronto varias sociedades de productores, cuyo 
numéro, desde un total de 50 inscritas en ese ano, aumentô sin 
interruption hasta 1953, ano en que funcionaban 767 cooperativas 
con 68.000 agricultores afiliados y 12 uniones o federaciones comer- 
ciales, manejando un total de 27.000 toneladas de algodôn. Hasta 
1952 se habian arrendado très desmotadoras, pero la ley promul¬ 
gada en ese mismo ado faculté al Estado para adquirir las desmo¬ 
tadoras, en beneficio de las cooperativas, las cuaies podrian com- 
prarlas, a su vez, conforme a un sistema de reembolso de treinta 
aiios de duraciôn. Gomo consecuencia de ello, funcionan en la ac- 
tualidad (1954) ocho desmotadoras al servicio de las cooperativas. 
Probablemente, el cooperativismo se habria extendido con mayor 
rapidez aûn si el Gobierno no hubiese implantado un reglamento 
que restrmge la circulaciôn del algodôn en rama, deslindando ciertas 
zonas a diebo efecto y fijando la cantidad que podrâ manipular 
cada desmotadora; todo lo cual, a pesar de ir encaminado a ins- 
taurar un mayor orden en el comercio algodonero, ba tenido como 
efecto que se limitase la cantidad entregada a las desmotadoras 
cooperativas, o que se viesen éstas obligadas a transferir *odo el 
excedente de su cupo respectivo a las desmotadoras particiuares. 
Ademâs, el que cada desmotadora llevase consigo el derecho a un 
determinado cupo de algodôn, aumentaba su precio de compra. 
A pesar de todos estos obstâculos, la comercializaciôn cooperativa 
del algodôn constituye uflo de los aspectos mas florecientes y mâs 
prometedores que ofrece el cooperativismo en Uganda. 

La comercializaciôn de la lana se asemeja a la del algodôn en 
ciertos aspectos. En el CanadÂ, donde muchoe agricultores poseen 
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hatos de ovejas y donde los rebaiios constituyen la ocupaciôn prin¬ 
cipal de los campesinos de la montana, se concedîa a la lana haee 
cuarenta afios menor importancia que a la came, sier.do escaso el 
cuidado que se ponia en la prcparacion de la lana destinada al 
comercio, rudimentaria su clasificaciôn, y baj« su precio, pur lu 
general. El Ministerio de Agricultura del Canada recnmendô entoures 
la funciôn de cooperativas de comercializaoiûn lanera y eonvino 
en poner a su disposiciôn personal experto en la clasificaciôn del 
producto. Las diverses cooperativas locales que a raîz de ello se 
crearon, rindieron una labor util, pero se puso de manifiesto que 
sus actividadcs se velan obstaculizadas pur estas razones: (a) la 
cantidad que manejaban era demasiado pequena para permitirles 
atender un pedido grande de cualquier clase espeetfica; (b) su igno- 
rancia acerca de los mercados; ( c ) el carecer de espacio donde al- 
macenar la lana durante mâs de una temporada; ( d ) la fait a de 
fondos para haeer anticipos a los socios; ( e) el seguir padeciendo 
una escasez de clasificadoreg expertos; (/) la careneia de médius 
para la educacion de sus afiliados. 

Se resolvio entonces crear una organizaciôn naeional, y en 1918 
quedô inscrita la Cooperativa Canadiense de Productores de Lana, 
con sede en Toronto, asi como cuatro sucursales provinciales que 
disponian de amplio espacio para recoger, clasificar y almaeenar 
la lana. La nueva Cooperativa aceptaba lana de cualquier proce- 
dencia, pero el afiliado, para disfrutar del derecho a voto, ténia 
que haber suscrito una o mâs acciones. En calidad de miembros 
pertenecian a ellas las asociaciones locales de criadores de ovejas, 
las cooperativas laneras comerciales y los individuos dedicados a 
la agricultura. Las organizaciones locales servian de eentros de 
recepciôn y de envio, cobrando una comisiôn por los servicios près- 
tados. Los agricultores percibian un anticipo al entregar su lana, 
anticipo que podia ascender hasta el 80 por ciento del valor co- 
rriente de la naisma. La lana se clasibcaba y vendia mediante ins- 
pecciôn, muestra o descripciôn, exportândose gran parte de la 
misma a los Estados Unidos o a la Gran Bretafia. Durante un corto 
periodo (1930-35) los socios firmaron contratos para la cntrega de 
su lana, pero esta prâctica quedô desechada y no ha vuelto jamâs 
a resucitar. Hoy en dia (1954) la Cooperativa Canadiense de Pro¬ 
ductores de Lana maneja el 70 por ciento, por lo menos, de la es- 
quila canadiense enviada al xnercado. Desde el punto de vista fi- 
nanciero, la organizaciôn ha eonquistado una posiciôn sôlida; es 
propiedad de sus afiliados el 75 por ciento del capital social y ha 
acumulado réservas très veces mayores que el capital en acciones. 
Ha dado buenos resultados una campana para mejorar la prepara- 
ciôn y manipulaciôn de la lana, por parte de los productores y, 
adeinâs, la organizaciôn atiende ya a las necesidades de los criadores 
de ovejas. 
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El éxito en la comercializacion lanera no se circunscribe a los 
paises de actividad économies muy desarrollada, como el Canada. 
En Basutolandia, esa clase de cooperaciôn fut* la primera que se 
puso en prâctica y continua siendo la mas importante. 

La seda eruda es otra de las fibras textiles en que han traficado 
con éxito las coopératives de productores. El aldeano cria en su 
propia casa los gusanos de seda, aliment ândolos cnn hojas de mure¬ 
ras cultivadas con tal fin. La cooperativa, o recoge los capullos y 
los vende por cuenta de sus socios a las hilanderias sederas o se 
encarga de devanar la seda de los capullos en sus propias fâbricas. 
El 80 por ciento de los capullos de seda del Japon son manejados 
con todo éxito por las cooperativas, al paso que existen también 
fâbricas cooperativas de hilados de seda en Italia y otros paises de 
la Europa méridional. Las cooperativas manejan también la tota- 
lidad de la producciôn de lino en Irlanda, de cââamo en Italia, 
de yute en Pakistan y de rafia en el Africa Occidental. 


Frutas y verduras frescas 

Estos articulos son todavia mas altérables que los huevos. 
Ademâs, llegan al mereado en cantidades irregulares, debido no 
80 lo al estado del tiempo reinante en el momento de su recolecciôn, 
sino, también, al de los meBes precedentes, al sembrarse la semilla 
o durante el florecimiento del ârbol. La delicadeza de muchos 
de estos productos o la rapidez con que han de ser transporta- 
dos no permite su verificaciôn o clasificaciôn en una central de en¬ 
vase, como ocurre con los huevos. De los varios métodos ensaya- 
dos para la comercializacion cooperativa de estos articulos, entre 
ellos el de capacitar a los socios para que hagan eUos mismos la 
clasificaciôn, el de éxito mâs general, ha sido, tal vez, la subasta 
en lonja, tipica de los distritos de cultivo de frutas, verduras y 
flores en los Paises Bajos. 

En Holanda, el centro coopérative de subastas, o veiling, lo 
organizan y dirigea los propios cultivadores en la misma forma 
que cualquier otra entidad de cooperaciôn. Su interés radica en el 
método de trabajo. Cada veiling posee grandes edificios donde se 
reune el producto, asi como una o varias lonjas de subasta, las 
cuales son como pequenos teatros con filas de butacas, en rampa, 
donde toman asiento los tratantes, cada una con un pupitre de- 
lante, provisto de un botôn eléctrico. En el escenario, como si 
dijéramos, hay un gran reloj en cuya esfera estân marcadaB no las 
horas y minutos sino las unidades de dinero. Entre el reloj y 
los asientos delanteros pasa generalmente un canal, eniazado con 
algunos de los que sirven para transporter los productos agricoles 
en esa zona de los Paises Bajos. Al comenzar la subasta, se remolca 
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por el canal una gabarra cargada de frutas, verd uras n flores' 
El subastador anuncia la oantidad a que asciende cada loto de 
producto ofrccido, e inraediatamente la aguja del reloj comicnza 
a moverse hacia abajo, desde el puni» mâximo. Al Uegar a un 
punto en que el tratante esta dispuesto a eomprar, aprieta su botôn, 
se detiene la aguja del reloj y aparece el numéro del asiento del 
tratante en una pantalla colocada, de ordinario, en medio del 
reloj. El secretario de la stibasla anota la venta, rantidad, preeio 
y numéros del cultivador y del eotnprador, por triplieado, entre- 
gando una copia a cada una de las partes del train y otra a la coupe- 
rativa. La cosa no ha durado, probahlemente, nias de dos segundos. 

Casi toda la cosecha de frutas y verduras de lus Paises Bajos 
se vende en csa forma. El mercado coopérative île flores en Aals- 
meer es un espectâculo tan esplcndido que se lie va a verlo a lus 
reyes y estadistas que visitan los Paises Bajos. Las flores gozan 
de tal renombre que se flétan aeroplanos espeeiales para transpor- 
tarlas a las distintas capitales curopeas. 

A pesar de la excelente organizaciôn de estes rnercados, no de- 
jan de correrse ciertos riesgos, sobre todo en tiempos de satura- 
ciones, generalizadas, tal vez, por toda Europa, euando ni siquiera 
es posible vender el producto de mejor calidad. Para haeer frente 
a taies situaciones, el cultivador paga una pcqucna contribuciôn 
por cada venta realizada, ademâs de la comisiôn ordinaria con la 
que se costeau los gastos de subasta. Esa contribuciôn pasa a for- 
mar parte de una caja de seguros, que paga pequenas sumas a 
los proveedores cuyos productos quedan sin vender y tienen que 
ser destruidos. 

En Hong Kong se ha llevado a cabo un interesante expérimente 
de implantaciôn graduai del sistema cooperative. Los cultivadores 
de legumbres que abastecen a la ciudad se hallahan por entero a 
merced de los intermediarios. Al acabar la segunda guerra mondial, 
el gobiemo emprendiô la reforma de este sistema, en bénéficié de 
productores y consumidores, ereândose entonc.es un de[)artamento 
de comercializaciôn, que se hizo cargo de todo el transporte y venta 
de las legumbres del territorio, y abriéndose un gran mercado de 
legumbres al por mayor, dotado de una red de depôsitos de recep- 
ciôn adonde los agricultures llevaban sus productos. Se atendia 
a los gastos de mantenimiento de eslos depôsitos, basculas, envases, 
transporte y servicios de venta, con el 10 por ciento de comisiôn 
que se cobraba sobre todas las transacciones. A los agricultures se 
les daba un recibo en el momento de la entrega, y se les pagaba 
el mismo dia en que se vendian sus productos. 

En un principio se animé a las juntas de agricultores locales 
a que se ocuparan de la administracién de los depôsitos y del nom- 
bramiento de su personal, aunque el Departamento era quien pa¬ 
gaba a este en los primeros momentos. Si el sistema funcionaba 
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bien durante très o cuatro mescs, se formata entonces una coopera- 
tiva local, a la que se autorizaba a retener un 3 por ciento de comi- 
si6n para pagar la nômina de personal y los envases, pero los lo¬ 
cales seguian siendo propiedad del departamento, el cual continuaba 
también encargado del transporte y de la administraciôn del mcr- 
cado central. En la actualidad existen doce cooperativaB locales, 
con su correspondiente federaciôn, la cual seguramente se harâ 
cargo, con el tiempo, del mercado central y de los servicios de 
transporte. 

Los agricultores que necesitan préstamos a corto plazo, pueden 
contratarlos con sus cooperativas locales. Estas, a su vez, toman 
el dinero prestado del departamento, aunque se espera que mâs 
tarde sera posible crear cajas locales con este fin. El éxito de este 
sistema de comercializaciôn de legumbres se debe, en parte, a 
que los agricultores chinos son gente experimentada en el cultivo 
y en la préparation del producto deBtinado al naercado, y, al mis- 
mo tiempo, se han percatado de las ventajosas posibilidades que 
les ofrece la cooperaciôn. 


Carne y ganado 

No son estos productos de fâcil manipulaciôn. Su calidad es 
sumamente variable y hace falta un criterio individual muy ex- 
perimentado. Para el agricultor, cada animal tiene un elevado 
valor. La carne es altérable, si no se Bomete a un tratamiento bas- 
tante caro. Sus diversos subproductos, para que resulten lucra¬ 
tives, requieren otro tratamiento muy especializado, costoso y 
a veces, en gran escala. 

Del 30 al 40 por ciento de la renta de los agricultores suecos 
procédé de la carne, por lo que la organizaciôn de este mercado 
tiene un interés vital para ellos. El primer matadero cooperativo 
organizado en Suecia data de 1899. En 1910 su numéro babia au- 
mentado a très y en 1930 a 25 —muchos de ellos, sin embargo, 
bastante pequefios— sirviendo todos, principalmente, a las fâ- 
bricas de tocino. 

Durante la severa crisis del decenio de 1930, se decidiô reorga- 
nizar el movimiento cooperativo en escala nacional, con objeto 
de lograr una fiscalizaciôn mâs perfecta del mercado y racionabzar 
la distribuciôn y la elaboraciôn de los productos agropecuarios. 
También se patentizô entonces la necesidad de ampliar las coope¬ 
rativas de carne para que se hicieran cargo no sôlo de los cerdos, 
8ino de otros animales. A tal efecto se fundaron en casi todos los 
condados del pais cooperativas para la matanza y comercializaciôn, 
de ordinario una por cada condado. En 1933 se creô la Asociaciôn 
de Agricultores Suecos para la Comercializaciôn de la Carne, que 
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cuenta como afiliados a distintas cooperativas. Esta entidad régula 
hoy casi el 80 por ciento de todas las matanzas efectuadas en el pais. 

Las cooperativas pasan a recoger todos los animales a la granja. 
Los pagos se hasan en el precio en canal y en la calidad, efectuân- 
dose, por lo general, en la misma semana y deduciéndose de elloR, 
de ordinario, un 2 por ciento que se destina a incrémentar el capi¬ 
tal en acciones de los aOiiados. Los agricultures socios se abligan 
a entregar todo el ganado para su venta por la coopérative respec- 
tiva. Al retirarse de la agricultura, los socios tienen derecho a que 
se les réintégré su capital en acciones. 

La mayoria de las cooperativas combinait con los matadcros 
la fabricaciôn de salchichus y la industria conservera, y se osfuerzan 
por dotar a sus instalaciones de maquinaria moderna para la rcfri- 
geracion y congelado de reses en canal y deRtazadas, para la ex* 
traccion y el refinado de diversas clases de grasas, para la fabrica- 
ciôn de piensos, etc. El 100 por ciento, prâcticamcntc, de lu carne 
en canal y de los cueros es objeto de elaboraciôn y queda couver- 
tido en articulos comerciables. 

Cada cooperativa no sirve a sus clientes mâs que carne de su 
respectivo distrito. El sobrante se pone a disposiciùn de la Asocia- 
cion de Agricultures, para su venta y distribucion en los distritos 
correspondientes, que son las dos eiududes mâs populosas del pais, 
la capital, Estocolmo, y Gotemburgo. Para que el abasteeimiento 
sea constante y el nivel de precios regular, la organizaciôn cuenta 
con el necesario equipo de almacenamiento. De las altas y bajas 
del mercado Heva la Asociaciôn citada una estadistica permanente. 

Otra de las formas de manejar el ganado para comercializarlo 
como carne, es por medio de las lonjas cooperativas de subasta. 
En 1945 vendisse todavia el ganado del estado de Nucva York en 
gran numéro de lonja6 particulares de subasta, algunas hantante 
pequeflas y de un bajo nivel de higieue o de eficicncia. En ese ano, 
dos de las cooperativas de agricultores mâs importantes y una 
de las organizaciones agricolas generales, la ünica que habia Ira- 
ficado anteriormente en ganado, se reunieron y fundaron una co¬ 
operativa de agricultores para la comercializaciôn de productos 
pecuarios, la cual adquiriô siete lonjas de Rubasta. La nueva enti- 
dad cobra una comisiôn por animal vendido, respondiendo de la 
pronta liquidaciôn a los agricultores por el ganado que hari enviado 
a la subasta, pero sin comprar ni, menos todavia, especular por 
cuenta propia. Las reses son vendidas todas en pie. La cooperativa 
insiste mucho en la limpieza c higiene de sus locales, en el trato 
humano del animal, en la contrataciôn de personal experto, en la 
investigaciôn y en el conocimiento, por parte de los socios, de los 
tipos de animales requeridos, y en el estado en que debcn ser en- 
tregados. También se encarga de difundir la information de merca- 
dos entre los agricultores, a travée de los periddicos y las emisoras 
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locales. El sistcma «le la subasta exige un volumen de capital rela- 
tivamente pequeno. siempre que no haya que adquirir locales o 
dar crédite a los coropradores, y résulta de particulur utilidad 
euando los que acudcn a ella proceden de algun gran mercado 
urhano de consume situado en las cercanias. Los peqnenos agri¬ 
cultures que no poseen sino una o dos hestias que vender cada 
uno, pueden entonecs, de mut«io aouerdo, reunir una vez por se- 
mana un numéro de animales lo hastante grande para resarcir a 
los compradores del tiempo que invierten y de los gastos que les 
acarrea la ida a la subasta. 


Semillas oieaginosas, copra 

Las plantas y ârboles oleiferos crecen en todo el nnindo; unos 
hay que cultivarlos, otros, crecen salvajes, no siendo menester sino 
recoger el fruto. Con frecuencia se exportan las semillas oieaginosas, 
o su aeeite. Los «‘jernplos de comereializaciôn y «daboraciôn eoope- 
rativa de est os productos son muchos, y llevaria demasiado espacio 
el ofreeer «‘jr.mplos de cada espeeie de planta. En la pagina 34, se 
ha hecho ya alguna ref«‘rencia a las prensas coopératives que fun- 
cionan en la région del Médit «rrâneo para el aceile de oliva. Del 
algodôn en rama, a su paso por las d«*smot adoras, se separan las 
semillas oieaginosas, algunas de las cuales se utilizan para la plan- 
taciôn siguiente, triturandose la mavoria para obtener aeeite y 
unos piensos ««xcelentes, para el ganado: las tortas de semilla de 
algodôn. Todas las d«>smotadoras cooperativas de los-Eslados Uni- 
dos llevan a cabo esta transformaciôn. En el présenté eapitulo, 
sin embargo, se describirâ la wanipulaciôn eooperativa de un pro- 
dueto bastante diferente. 

Los grupos Gilbert y Ellice se componen de 38 islotes de coral 
desperdigados por el Pacifico Sudoccidental, que cuentan con una 
poblaciôn de 36.000 personas y con una sola cosecha comercial, 
el eoco, que se exporta en forma de copra, secada al sol. Las co¬ 
operativas surgieron allî, con escaso estimulo exterior, hace una 
veintena de afios, a eooperativa por isla, fijéndose como propôsito 
la venta de la copra y la adquisiciôn de articulos de consumo; pero 
en 1942, antes de que hubiera sido posible poner en vigor la nue va 
legislaciôn cooperativista, las islas Gilbert quedaron ocupadas por 
los japoneses y las Ellice, por su parte, se encontraron situadas 
en la vanguardia de la zona de operaciones. Finalizada la guerra, 
el Gobierno, para reBtaurar en las islas la normalidad, se hizo car¬ 
go durante algun tiempo del comercio al por mayor, creândose una 
Coopérative Colonial para administrer los abastecimientos y vender 
la copra. Esta entidad se halla todavia bajo la intervention oficial, 
pero funciona por conducto de las cooperativas. las cuales no solo 
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recogen la copra, por barco o camion, y la envian en lanchas o go- 
letas de su propiedad o de la Coopérative Colonial, sino que actüan 
también muy intensamente en lo referente al cultivo, recolecciôn 
y aknacenamicnto de los cocos, asi como a la extraccion de la 
copra, contribuyendo de todas estas formas a mejorar la calidad 
del producto. 


Papas (patatas) 

Especial menciôn mereeen las papas, porque es un producto 
que se comercializa de mancras distintas. Cuundo son todavia 
« nuevas», difieren poco de cualquier otra legumbre fresca, vendién- 
dose, por lo general, con arreglo a los mismos métodos y por la 
misma clase de cooperativa. Pero las papas « viejas» o de«cosccha 
principal» son un articulo bastante duradero y que puede ser ven- 
dido tanto por las cooperativas de frutas y legumbres como por 
las que trafican en granos y piensos. También cobra grandes pro- 
porciones el comercio en papas de semilla ya que para obtener 
una buena recoleccion es preciso cambiar con frecuencia de semilla 
y esta debe procéder de alguna zona libre de enfermedades y, cnn 
preferencia, situada mas al norte dcl pais en que vu a ser cultivuda. 
Las cooperativas de Maine (Estados Unidos de America) y de la 
isla del Principe Fduardo (Canada) se han especializado en la pro- 
ducciôn de estirpes selectas de papaB de semilla y eu su multipli- 
caciôn en las granjas de socios especialmente calificudos. Por lil- 
timo, existe la papa de fâbrica, cuyo contenido de almidon sirve 
de base a ciertas industrias. Las fâbricas mâs antiguas son lus 
dedicadas a destilar el alcohol de la papa, y de esta clase funcinnan 
todavia muebas cooperativas pequenas en todo el norte de Europa. 
En los PaiseB Bajos, sin embargo, las cooperativas han descubierto 
otros medios de aprovechar sus sobrantes de papas, estableciendo 
al efecto fâbricas de almidon que, en la actualidad, representan el 
80 por ciento del comercio de este producto. Las fâbricas coopera¬ 
tivas de almidon funcionan de una manera muy parecida a las 
de remolacha azuearera, que se describen mâs adelante, salvo que 
la mayoria son de responsabilidad ilimitada. 


Caucho 


Se suele considerar el caucho como un cultivo extensivo, aun- 
que en Malaya hay gran numéro de pequenos caucheros, cada uno 
de los cuales posee un reducido numéro de ârboles, que coagulan su 
propio latex, no siempre conforme a los métodos mâs satisfactorios, 
y lo venden después, en pequenos lotes, a las grandes empresas o. 


85 



simplementc, a los tenderos de aldea. Mae como existe un lucrativo 
margen entre el precio del lâtex y el de la hoja ahumada, se han 
comenzado a establecer cooperativas para llevar la producciôn 
algo mis adelante. Los socios traen su lâtex al cobertizo de la 
cooperativa, lo tamizan, lo hacen pasar por los cilindros lamina- 
dores y, después de sellar laB hojas, cada una con su propia marca, 
las entregan para que sean fumigadas. Una vez al mes, cuando se 
ha acumulado una carga de hojas ahumadas suficiente para llenar 
un camion, se envia este a la ciudad mâs proxima, donde se clasi- 
fican y venden aquéllas a una compafiia exportadora. En la actua- 
lidad existen 25 de esas cooperativas, algunas de laB cuales han 
hecho también una buena labor ayudando a bus afiliados mientras 
replantan sus ârboles, adquiriendo conjuntamente los cauchales 
mâs antiguos que seguirân produciendo todavia durante unos 
afios mâs y pueden ser, mientras tanto, sistemâticamente replan- 
tados. En Tailandia rauchos de los pequefios cultivadores de eau- 
cho se hallan organizados en cooperativas, que Bon propietarias de 
pequenas fâbricas en las que se cntrega el lâtex para su transfor- 
maciôn en hojas ahumadas. Sus perspectivas mejorarân cuando 
se hayan vencido las dificultades para medir el lâtex correcta- 
mente, con fines de pago. 


Azücar 

La comercializaciân cooperativa del azücar de caâa y de remo- 
lacha ha sido organizada con todo éxito. En la India y en los 
pequeâos paises productores, como Mauricio, funcionan muchas 
cooperativas de cultivadores de caâa. Como ejemplo se ha elegido 
a las cooperativas de Bihar, en la India, que ascienden a mâs de 
6.000, organizadas en 64 uniones comerciales. Cada cooperativa 
estâ circunscrita a una aldea, pudiendo ingresar en ella todos los 
cultivadores adultos. Las acciones son de cinco rupias (poco mâs 
de 1 dôlar E. U. A.), siendo 40 el nümero mâximo de las que puede 
poseer cada socio. La responsabilidad exigible a cada uno de ellos 
por las deudas que contraiga la cooperativa puede remontarse 
hasta cinco veces el valor de las acciones de su propiedad. Las fâ¬ 
bricas de azücar que compran la cana a una cooperativa determinada 
podrân también afiliarse a esta conforme a las condiciones estable- 
cidas por el Registrador, el cual designarâ, ademâs, dos de los miem- 
bros de la junta directiva de la cooperativa. Los socios recibirân 
anticipos para pagar las semillas y los gastos de cultivo, hasta un 
mâximo del 40 por ciento del valor estimado de sus respectivas 
cosechas y de diez veces el valor del capital que hubiesen suscrito 
en acciones liberadas. El reintegro de esos anticipos se descontarâ 
de los pagos a que se hagan acreedores por el producto entregado. 
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Los socios suscrihcn un contrat»» con la coopérative, compro- 
metiéndose a cumplir las instruccioncs que les dicte la junta direc¬ 
tive, en relaciôn con el cultivo y colocaciôn de la cafiu y 
con el suministro de datos cxactos sobre la sup»-rficie planlada. 
La junta directiva podrâ fijar la extension de esta ultimu eon miras 
a mantener la producciôn a un voluineu que garanti»!»- un huen 
mercado. La junta dir»-ctiva eontrata 1a venta de cana a las fâhri- 
cas de azucar y distribuye lo r«-caudado entre sus socios. Ludn 
union de cooperativas abarca un distrito dif<;r«-ntr, perteneeiendo 
a <dla las cooperativas de aldea y las fâbrieas de aziicar. Lu la tern- 
porada de 1951-52 las vent as cooperativas de azûear d«- cafia 
rendian el équivalente de 7 millones de dôlaros a las aldeas de Bihur, 
que no es sino una de las provincias de la India. 

Los Pa/scs Bajos han fabricado azucar de remolacba durante 
l»>s ültimos 100 anos, y hoy el pais se auloabasteee de uzû»-ar »-asi 
por completo. En un principio la remolat^ha eru transformada en 
pequenas fâbrieas partioularcs que, gradualmente, fueron umpliân- 
dose y disminuyendo en numéro. El trato rccibido de las lâbricus 
produjo el descontento de los agricultores por varias razones. Los 
agricultores preferian eultivar variedades de grau rendimiento 
pero de escaso contenido de azucar, montras »jue las fâbrieas sen- 
tian prédilection por una remolacha de escaso rendimiento pero 
de gran contt-nido de azucar. Como las fâbrieas finanriaban a los 
agricultores, proporcionândolcs semillas, teniun posibilidad île mi- 
poner su variedad predilecta y calcular su contenido de azucar. 
Finalmente, la Union de Fabricant.es de Azucar resolvi»'» fijar un 
precio ünico, que a los agricultores no les quedaba otro reine»lio 
que aceptar. Esto origine'» toda una campafia en favor de las fâbrieas 
cooperativas de azucar, fundândose la primera de ellas en 1899, 
con 215 socios fundadores y un capital basado en aceiones «le 400 
gilders (unos 150 dôlares E. U. A. en es a época) de los cuales se 
abonaban 100. Esta suma hubo de aumentarse inmediatamente, 
pidiéndose ademâs dinero en préstamo con garantia hipotecaria, 
para construir una fâbrica que costô 900.000 gilders, capaz de 
tratar 700 toneladas de remolacha al dia. En 1909 se eonslruyô 
la segunda fâbrica cooperativa, a la que siguieron otras einco. 
La base de operaciones consiste en qu«; coda socio se compromets 
a proporcionar a su fâbrica un minirno de 20 toneladas «le r«-mo- 
lacha, pero con dcrecho a enviar basta 30 toneladas, cultivadas 
por él mismo, por cada una de las aceiones que posca. 

En la actualidad (1955) existen, en total, 12 fâbrieas cooperativas 
de azucar en los Paises Bajos, seis de las cuales son particulares 
y perteneeen a una sola compania propietaria d«* sus aceiones, 
elaborando entre ellas la tercera parte de la producciôn azuearera 
del pais.'Las restantes fâbrieas de azucar son cooperativas, rindiendo 
casi las dos terceras partes de toda la producciôn nacional, y ela- 
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borando la mayor de ellae mil toneladas de azticar diarias. Très 
de las fâbricas cooperativas se han fusionado en una sola coopéra* 
tiva y las demâs son entidades independientes de carâcter local. 
Las fâbricas cooperativas y particulares han formado una organi- 
zaciôn comercial conjunta, para administrer una fâbrica de alcohol. 


Tabaco 

El tabaco no es cosecha de fâcil comercializaciôn ya que el éxito 
de esta dépende en gran parte de la calidad del producto, la cual, 
a su vez, supone un cuidado y atenciôn acuciosa que no siempre 
esta dispuesto a prestar el pequefio cultivador. La Union Coopéra¬ 
tive de Comercializaciôn de Ngoni-Matengo (Tanganyika) compren* 
dia eu 1954 20 cooperativas locales, con mâs de 13.000 socios, pe- 
quenos cultivadores todos ellos. En beneficio de las cooperativas 
a clla abliadas, dicha Union se ha hecho cargo de la clasificaciôn, 
curado y comercializaciôn de la llamada hoja de tabaco fuerte del 
Oeste, curada a fuego, en seis clases. Para su comercializaciôn, el 
organismo citado cuenta con el asesoramiento y la ayuda de una 
cntidad oficial, el Consejo Tabaquero Indigena de Songea. El di- 
rcctor de fâbrica a] servicio de la Union, es un antiguo funcionario 
administrativo del Consejo. Los socios recibcn anticipos contra 
la garantie de las hojas que han de entregar durante el ano, para 
cuyo propusito se dispone de un préstamo bancario. La Uniôn cuenta 
con una gran fâbrica de clasificaciôn y envase de tabaco. 


Vino 

En toda la cuenca del Mediterrâneo, y en algunos otros paises, 
se cultiva la uva primordialmente para la fabricaciôn de vino. 
Muchos agricultores, grandes y pequefios, no se dedican a ningün 
otro cultivo. Antiguamente cada uno fabricaba su vino, prensando 
las uvas y almacenando el jugo en sus propias bodegas o cuevas, 
hasta su maduraciôn. Los productores se sentian muy orgullosos 
de ello, y con razôn, sobre todo cuando una tierra favorable, una 
buena estirpe de vina y una pericia transmitida de generaciôn 
en generaciôn, se combinaban para producir un vino excelente. 
De esta forma, por industrias familiares comparativamente peque- 
fias, se siguen produciendo todavia algunos de los vinos mâs ad* 
mirados, aunque también se obtenga del mismo modo un vino 
muy inferior, procedente de uvas de mala calidad y extraido por 
métodos nada cuidadosos ni higiénicos. 

La organizaciôn coopérative de los vinicultores la iniciaron en 
Francia a principios de siglo los peque&os productores de vino de 
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mesa ordinario de la costa mediterrânea, a raiz de un periodo du¬ 
rante el cual se cotizaron precios muy bajos. Veinte anus después, 
el cooperativismo comenzô a extenderse a otras regiones y a con- 
quistar a los cultivadores de vinos selectos. En un principiolos 
cooperadores seguian fabricando su propio vino, que entregaban 
a la respectiva sociedad ünicamente para su almacenamiento y 
venta. Este sistema ba desaparecidu ya casi por compieto. La ex- 
tracciôn del vino en una central cooperativa ofrece grandes ven- 
tajas para lograr un producto de mayor pureza, uniformidad y 
confianza. Como esto requiere una inversion de capital bastunte 
fuerte, los socios de la nueva cooperativa, ademâs de suscribir un 
capital en acciones, contrataban créditos a largo plazo con el 
Banco Nacional de Crédito Agricole, para construir prensas, tinas 
y bodegas destinadas a la maduraciôn del vino, asi como equipo 
para la transformaciôn de sus desperdicios y residuos en alcohol 
y para la fabricaciôn de jabon y otros subproductos, con las pepi- 
tas. La venta de vino y alcoboi esté regulada por consejos nacio- 
nales que fijan las cantidades que deberân ser colocadas en el 
mercado durante cada mes. Dentro de estos limites, sin embargo, 
las cooperativas quedan en compléta libertad para formular y apli- 
car sus respectivas politicas de comercializaciôn. En los ultimos 
aüos se ban fundado todavia mâs cooperativas, para la fabricaciôn, 
publicidad y comercializaciôn de vinos selectos, vinos que, a veces, 
habian gozado durante siglos enteros de gran reputaciôn local, 
pero que luego, debido al pequeno numéro de sus fabricantes y a 
la deficiencia de sus métodos de comercializaciôn, eran poco cono- 
cidos del püblico consumidor. Otras cooperativas cuentan con 
muchos anos de experiencia en la fabricaciôn de cofiac selecto. Las 
cooperativas vinicolas franccsas, que ascienden a 900 aproximada- 
mente, han organizado su propio centro de investigaciôn, el Insti- 
tuto Cooperativo Régional del Vino, en Montpellier, que también 
viene prestando dia a dia asesoramiento técnico a los afiiiados. 
Algunas de las cooperativas locales de mayor envergadura cuentan 
también con personal de investigaciôn propio, que trabaja en pro- 
blemas relacionados con el vino, las enfermedades de la vid y los 
ensayos de suelos. 
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CONCLUSIONES 


Acaso la mejor forma de expresar las conclusiones de esta breve 
publication sea ofrecer una « sérié de consejos», dirigidos a quienes 
tengan dudas sobre si organizar o no una nueva cooperativa de 
comercializaciôn, o sobre si la recientcmente creada va a llenar 
toda8 sus esperanzas. 

1. Recucrdese que no hay un solo producto agricole que no comer- 
cialice hoy en dia con éxito alguna que otra cooperativa de 
agricultores. 

2. Antes de adoptar medida alguna, valc la pena examinar cui- 
dadosamente porqué se estima digna de crearse la nueva co* 
operativa comercial. ^Quc es lo que esta mal en el sistema actual? 
^Es ineficaz de por si? ^Existe algün nucvo rnétodo o procedi- 
miento que deba introducirse y no se baya introducido aün? 
^Abusan los intermediarios de su position? ^Por que se ha des* 
arrollado el sistema actual, si es malo? ^Por que sigue desarro- 
llândose? 

3. ^Cuântas personas, mâquinas y dinero requerirà la reforma del 
sistema actual? La coopération no es una formula mâgica; 
ünicamente puede realizarse mediante hombres, mâquinas y 
dinero. 

4. ^Desean el cambio los propios productores? Si no todos ^los 
suficientes para entregar una cantidad de productos que man- 
tengan el molino en action, el camion en funcionamiento y el 
personal plenamente ocupado? 

5. Si los productores dicen que quieren una cooperativa ^compren* 
den bien y estân dispuestos a aceptar las responsabilidades que 
ello entrana, incluso si al principio algunas de ellas les parecen 
una carga? No se créa que los contratos o el capital invertido 
bastaran para tenerlos atados, a la larga, si fallan la buena 
voluntad y la confianza. 



6. Se necesitarâ todo el apoyo que pucda obtenerse. La ley puede 
servir de mucho. Hay que estudiarla para comprobar las ven- 
tajas que ofrece a las cooperativas. Si funcionan ya dentro del 
pais juntas de comercializaeion o banco» agrarios que operen 
en interés del publico, cerciôrese uno bien de que Hase de avuda 
pueden prestarle. Demuéstrese que uno es digno de ser ayudado 

• y puede, eventualmente, ayudarles a ellos a iinplanlar una poli- 
tica de abaratamiento de los alimentos o de incrément» de la 
production. 

7. Si existe ya algün servicio de comprobacinn de montas, acép- 
tese con toda eomplacencia. Los auditores e inspectons deben 
ser tratados como amigos que pueden ensenar muchas cosas 
utiles. 

8. Empiécese poco a poco; edifïquese con solidez, préstese aten- 
ciôn especial a un financiamiento sôlido. 

9. Una vez establecido, no se peque de complacientc. Estése alerta 
para adoplar nuevos métodos y sondear nuevas orientaeiones 
comerciales que beneficien a los socios. 

10. Elijase el personal con cuidado; capacitesele y pâguesele bien. 
En bu mano esta el que triunfe o fracase la coopérative. 

IL INo se pierda nunca el eontacto con Iob socios. Las cooperativas 
pequenas, enlazadas en una federaciôn, corren inenos peligro 
de perder contact» con sus socios que las organizaciones inuy 
centralizadas. Edûquese a los socios; mantcngase en ellos el 
sentimiento de que pertcnecen todos a una rnisnia familia. No 
hay que temcr las manifestaciones de idealismo coopérative, 
pero no hay que pcnsar tampoco que pueden sustituir a una 
buena actuation comercial. Amba» coBas son indispensables. 

12. Asôciense con otras clases de coopératives del misino pais, o 
de otros paises. Todas elias ticnen intereses en comün y de los 
demâ8 se puede aprender mucho. 

13. No se confie en milagros durante el primer ano. Hay muchas 
cosas —mercados extranjeros, estado del tiempo, politica— 
que no pueden dominarse. No hay que desanimarse por eso; 
algunap de elias podrân actuar en favor propio. 

14. A medida que vaya triunfando la cooperativa, irân terminando 
los abusos comerciales que sufricron bub socios fundadoreB. 
Lob recién llegados, que no recuerden taies abusos, podrân pre- 
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guntarae qué es lo que ha hecho la cooperative. Por otra parte, 
nada triunfa con mâs facilidad que eJ éxito mismo y una orga- 
nizaciôn floreciente atrae aiempre nuevoa partidarioa. 

15. La organizacidn cooperativa variarâ de caracteriaticas segûn 
el pais y la claae de producto que ae maneje. Loa principioa 
fundamentalea son aiempre idénticoa: 

i. El gobierno en manos de una aaamblea general, en la que 
cada aocio diapone de un voto. 

ii. La reatricciôn del capital en accionea que pueda detentar 
cada miembro y del interéa devengado por el capital, aea 
cual fuere au claae. 

iii. El reparto del auperâvit neto en proporciôn al volumen 
del negocio que cada afiliado haya hecho con la cooperativa. 
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